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Deze beschrijvende analyse over de Franse groenteverwerkende-indus-
trie is uitgevoerd door R. Vaessen in het kader van zijn studie bij de 
vakgroep Marktkunde en Marktonderzoek van de Landbouwuniversiteit te Wage-
ningen. Vaessen is gedurende een stagetijd van vier maanden werkzaam 
geweest op het Landbouw-Economisch Instituut in Den Haag en bij de Land-
bouwraad van de Nederlandse Ambassade in Parijs. Voor de begeleiding die 
bij daar heeft ontvangen zijn wij zeer erkentelijk. 
Dit rapport over Frankrijk vormt het tweede in een reeks van drie. 
Ongeveer gelijkertijd met dit rapport zal een studie beschikbaar komen 
over de Bondsrepubliek Duitsland. Reeds uitgebracht is een studie over 
België. Deze landenstudies vormen een onderdeel van een breed marktonder-
zoek dat het Landbouw-Economisch Instituut al enige tijd in uitvoering 
heeft en dat volgens de huidige planning in de loop van 1988 zal worden 
afgerond. 
Andere onderdelen van het onderzoek vormen onder andere een markt-
structuuronderzoek bij telers en een enquête bij levensmiddelendistribu-
tie-organisaties over hun marketing beleid ten aanzien van groenteconser-
ven. Voorts treft het LEI voorbereidingen voor een onderzoek naar het 
huishoudelijk verbruik van groenteconserven. Een bedrijfseconomisch onder-
zoek moet verder antwoord geven op de vraag: hoe sterk zitten de conser-
venteelten in het bouwplan van de telers in Nederland? 
Het uiteindelijke doel van het onderzoek is een analyse van de afzet-
perspectieven op middellange termijn op binnen- en buitenlandse markten. 
De projectleider, 
Den Haag, augustus 1988 Drs- G.C.Xde Graaff 

1. INLEIDING 
1.1 Probleemstelling en doel van het onderzoek 
De probleemstelling Is het onderzoeken van de concurrentiepositie van 
de Franse groenteverwerkende-industrie. Met groenteverwerkendeindustrie 
worden in dit verband de bedrijven bedoeld die groenten conserveren door 
verhitten (in het vervolg groenteconservenbedrijven genoemd) en bedrijven 
die groenten invriezen. Andere verwerkingsmethoden zoals drogen of Inleg-
gen worden buiten beschouwing gelaten. Verder vallen ook tomaten- en cham-
pignonconserven buiten het kader van dit onderzoek. Als wordt gesproken 
over de groenteverwerkendeindustrie wordt daarmee bedoeld de industrie en 
zijn omgeving, dat wil zeggen bijvoorbeeld de overheid, afnemers, con-
currenten enzovoort. 
Het nu gerapporteerde onderzoek is een onderdeel van een breder ge-
richt onderzoeksproject naar de afzetperspectieven op middellange termijn 
van verwerkte groenten op zowel binnen- als buitenlandse markten. Dit pro-
ject is opgezet omdat de sector te maken heeft roet toenemende concurren-
tie, lage prijzen voor het verwerkte produkt, een slecht rendement voor de 
industrie en daardoor ook met een druk op de inkoopprijzen van de 
agrarische grondstoffen. 
Naast deze analyse van de Franse verwerkende industrie vindt ook een 
vergelijkende analyse van de produktie en afzet in Nederland, België en 
West-Duitsland plaats. Hiernaast wordt een marktstructuuronderzoek bij 
telers en grootwinkelbedrijven gehouden en vindt er een analyse van de 
vraag naar conservengroenten in Nederland plaats, op basis van consumen-
tenpanelgegevens. Op grond van de resultaten van de verschillende deelon-
derzoeken zullen er aanbevelingen worden gedaan, die moeten leiden tot een 
versterking van de concurrentiepositie van de Nederlandse sector. Hierbij 
zal worden gelet op het gemeenschappelijke belang van telers en indus-
trieën. 
1.2 Onderzoeksopzet 
De concurrentiepositie van een Industrie en zijn omgeving wordt be-
paald door een groot aantal factoren. Daartoe is bij aanvang van het 
onderzoek een lijst met concurrentiebepalende factoren opgesteld, die al 
werkend steeds Is bijgesteld. Getracht is een beschrijving te geven van al 
deze factoren. Hieruit zijn vervolgens een aantal relatief sterke en 
zwakke punten van de Franse sector voortgekomen. 
Als onderzoeksmethode is gekozen voor een literatuurstudie, aangevuld 
met vraaggesprekken met deskundigen. Hiervoor is gekozen omdat eerder was 
gebleken dat een gestructureerde enquête bij bedrijven uit de sector zeer 
weinig informatie zou opleveren. Het eerste gedeelte van het onderzoek 
heeft in Nederland plaatsgevonden. Hier was vooral statistische informatie 
over de bedrijfstak te vinden. Het tweede gedeelte van het onderzoek is in 
Parijs uitgevoerd. Hier kon meer gedetailleerde literatuur met bedrijfsin-
formatie en informatie over de toeleveranciers en de afnemers worden 
vergaard. Ook zijn in Frankrijk Interviews gehouden met vertegenwoordigers 
van organisaties die zich ter zake bezighouden. Deze gesprekken hebben 
bijgedragen tot een betere gedachtenvorming over de bedrijfstak. 
In hoofdstuk twee van dit rapport is de theorie van concurrentie-
analyse beschreven volgens de methode van Porter. Hoofdstuk drie bevat 
informatie over de telers van groenten voor de verwerkende industrie en 
over de relatie van de telers met de industrie. In hoofdstuk vier wordt de 
verwerkende industrie onder de loep genomen. Eerst wordt de groenteconser-
ven-industrie bekeken, daarna de diepvriesgroente-industrie. In dit hoofd-
stuk komen ook enkele individuele bedrijven aan de orde, naast een over-
zicht van de bedrijfstak als geheel. Hoofdstuk vijf behandelt de afzet van 
de industrie. Hieronder vallen distributeurs en consumenten, terwijl te-
vens de export en import van verwerkte groenten wordt gegeven. In hoofd-
stuk zes vindt met behulp van de theorie van Porter een samenvatting van 
de voorgaande hoofdstukken plaats, die uiteindelijk uitmondt in een aantal 
sterke en zwakke punten van de industrie. 
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THEORIE 
Michael E. Porter heeft een methode ontwikkeld waarmee men stap voor 
stap een analyse kan maken van een bedrijfstak en van de aanwezige con-
currentie. Deze methode heeft hij uitgebreid beschreven in zijn boek: 
'Competitive Strategy.Techniques for analyzing industries and com-
petitors'. Porter bouwt zijn onderzoek als volgt op: 
structurele analyse van de gehele bedrijfstak; 
analyse van de concurrenten; 
analyse van de concurrentie binnen de bedrijfstak roet behulp van het 
concept van strategische groepen. 
2.1 De structurele analyse van de gehele bedrijfstak 
De structurele analyse beschrijft de relatie van een bedrijf met zijn 
omgeving. De omgeving van een bedrijf bestaat uit meer dan alleen con-
currerende aanbieders. Er zijn vijf fundamentele krachten, die de inten-
siteit van de concurrentie in een bedrijfstak bepalen. Deze krachten zijn 
weergegeven in het volgende schema: 
bedreiging van nieuwe 
concurrenten 
onderhandelingsmacht _^  concurrent ie-intensité it _^ onderhandelings-






Het totaal van deze vijf krachten bepaalt de uiteindelijke potentiële 
winst die binnen deze bedrijfstak aanwezig is. Niet alle bedrijven hebben 
echter hetzelfde potentieel. De mogelijke winst per bedrijf wordt ook weer 
bepaald door de positionering van elk bedrijf ten opzichte van deze 
krachten. Deze vijf krachten zullen elk behandeld worden, met de factoren 
die de grootte van de krachten bepalen. Hierbij zullen vooral de factoren 
worden genoemd, die van toepassing zijn op de groenteverwerkende-
industrie. 
1. Bedreiging van nieuwe concurrenten. 
Deze bedreiging is afhankelijk van de toetredingsdrempel, gekoppeld aan de 
reactie van de al aanwezige bedrijven. Produktdifferentiatie, ervaring en 
schaalvoordelen bepalen in hoge mate deze toetredingsdrempel. Ook de 
kosten die men moet maken om te wisselen van afnemer of leverancier zijn 
hierbij van belang; deze kosten worden ook wel "switching costs" genoemd. 
Een te verwachten tegenreactie van al aanwezige bedrijven kan eventuele 
concurrenten afschrikken. 
2. Rivaliteit tussen bestaande bedrijven. 
Factoren die de rivaliteit tussen bestaande bedrijven bepalen zijn: 
Het aantal bedrijven en de verschillen in grootte tussen de bedrij-
ven. 
In een markt waarin een groot aantal bedrijven opereert, is meestal 
sprake van een grotere concurrentie dan in een markt met een klein 
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aantal. Dominantie van één of enkele bedrijven daarentegen zorgt 
meestal voor stabiele verhoudingen, waardoor de concurrentie minder 
fel is. 
De groeisnelheid van de markt. 
In een markt waarin de groei klein is of stagneert, is vrijwel altijd 
sprake van een grote onderlinge concurrentie. Bedrijven die willen 
groeien, zullen dit moeten doen ten koste van anderen, waardoor de 
concurrentie toeneemt. 
De hoogte van voorraadkosten en vaste kosten. 
Hoge voorraadkosten kunnen de fabrikant ertoe verleiden om Produkten 
tegen verlaagde prijzen op de markt te brengen, waardoor er een 
verhoogde (prijs)concurrentie ontstaat. Hoge vaste kosten leggen de 
nadruk op een zo hoog mogelijke capaciteitsbenutting, waardoor 
gemakkelijk overproduktie kan ontstaan. 
De produktdifferentiatie. 
Hoe lager de produktdifferentiatie, hoe hoger de onderlinge con-
currentie zal zijn. Bij standaardprodukten zijn prijs en service de 
enige concurrentie-wapens die overblijven. 
De hoogte van de uittredingsdrempel. 
Een hoge uittredingsdrempel zorgt ervoor dat bedrijven, ondanks even-
tuele lage winsten, toch in de bedrijfstak blijven opereren. Dit kan 
worden veroorzaakt door een lage liquiditeitswaarde van de aanwezige 
kapitaalgoederen. Een andere reden kan zijn dat men een grote verbon-
denheid heeft met afnemers of leveranciers, zoals bijvoorbeeld bij 
coöperaties. 
3. De bedreiging van substitutieprodukten. 
Substitutieprodukten zijn alle overige produkten die dezelfde functie als 
het produkt kunnen vervullen. Het positioneren tegenover substitutiepro-
dukten gebeurt meestal door middel van collectieve acties van de bedrijfs-
tak. 
4. De onderhandelingsmacht van afnemers en leveranciers. 
Een grote onderhandelingsmacht van de afnemers leidt tot een scherpere 
concurrentie tussen de toeleveringsbedrijven en een verlaagde winstgevend-
heid van de bedrijfstak van de toeleveringsbedrijven. Anderzijds leidt een 
grote onderhandelingsmacht van toeleveranciers tot een grotere concurren-
tie in de bedrijfstak van de afnemers. Hierna worden enkele factoren be-
schreven die de onderhandelingsmacht van afnemers en toeleveranciers bepa-
len. Hierin wordt steeds over afnemers en toeleverende bedrijven in het 
algemeen gesproken. De leden van de onderzochte bedrijfstak zijn afnemers 
indien het hun inkoop betreft en zij zijn leveranciers indien het hun ver-
koop betreft. Factoren die onderhandelingsmacht bepalen zijn onder andere: 
De concentratiegraad van de afnemers ten opzichte van de con-
centratiegraad van de toeleveranciers. De "partij" met de grootste 
concentratiegraad heeft de grootste onderhandelingsmacht. 
De mate waarin de aankoopkosten van het produkt deel uit maken van de 
uiteindelijke verkoopkosten bij de afnemer. Als het produkt bij de 
afnemer een hoge toegevoegde waarde krijgt, zijn de aankoopkosten 
minder essentieel dan in het geval van bijvoorbeeld directe verkoop, 
zonder toegevoegde waarde. In het eerstgenoemde zal de afnemer meer 
het accent leggen op een goedkope inkoop en eventuele concurrenten 
tegen elkaar uitspelen. 
De mate van produktdifferentiatie. 
Als de afnemer een standaardprodukt gaat kopen heeft hij een sterke 
onderhandelingspositie. Hij weet dan dat hij het produkt ook van 
andere bedrijven kan kopen, zodat hij concurrenten tegen elkaar kan 
uitspelen. 
De kosten van het wisselen van afnemer of leverancier. 
Is de leverancier gebonden aan een bepaalde afnemer dan vergroot dit 
de onderhandelingsmacht van de afnemer. Andersom geldt hetzelfde. 
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De winstgevendheid van het produkt voor de afnemer. 
Lage winsten stimuleren de afnemer tot het zoeken naar goedkopere 
leveranciers. Dit reduceert de onderhandelingsmacht van de afnemer. 
De dreiging van achterwaartse integratie door de afnemer of voor-
waartse integratie door de leverancier. 
Als de afnemer in staat is zelf de produkten te vervaardigen (of als 
hij dit reeds doet), is hij een potentiële concurrent van de leveran-
cier. De afnemer heeft hierdoor een grotere onderhandelingsmacht. Bij 
te hoge inkoopkosten kan hij namelijk overwegen om zelf de produkten 
te vervaardigen. De private-label produkten zijn hier van een voor-
beeld. De afnemer laat de produkten onder zijn verantwoordelijkheid 
produceren. Deze private-label produkten vormen een goedkoop alter-
natief voor nationale merken. De leveranciers van nationale merken 
zien hierdoor hun onderhandelingsmacht gereduceerd. Bij de dreiging 
van voorwaartse integratie door de leveranciers geldt uiteraard het 
tegengestelde. 
De mate waarin de kwaliteit van het geleverde produkt doorwerkt in 
de kwaliteit van het eindprodukt van de afnemer. 
Is de kwaliteit van het geleverde produkt van geringe invloed op de 
kwaliteit van het eindprodukt dan vergroot dit de onderhandelings-
macht van de afnemer. 
De informatie die men bezit over de onderhandelingspartner. 
Informatie zoals marktvraag, winstmarges, produktiekosten en derge-
lijke geeft een onderhandelaar inzicht in de situatie waarin zijn 
partner verkeert. Dit vergroot zijn onderhandelingsmacht. 
De invloed die de afnemer en de leverancier hebben op de consument. 
Een fabrikant van merkartikelen krijgt een grotere onderhandelings-
macht naarmate de vraag van de consument naar zijn artikel toeneemt. 
Anderzijds verwerkt de afnemer zich een betere onderhandelings posi-
tie wanneer bij (bijvoorbeeld door middel van kortingen) het gedrag 
van de consument kan beïnvloeden. 
De vijf eerder genoemde krachten bepalen zoals gezegd, de intensiteit 
van de concurrentie in een bedrijfstak. Elke kracht is afhankelijk van een 
aantal (onderling samenhangende) factoren. Analyse van deze krachten en de 
onderliggende factoren verschaft een fundament voor het formuleren van een 
concurrentie-strategie voor een afzonderlijke onderneming. De krachten ge-
ven een goed inzicht in de werking van het concurrentie-proces, waardoor 
het mogelijk wordt de sterke en zwakke punten van een onderneming te bepa-
len. 
Een effectieve concurrentie-strategie creëert een positie die 
bescherming biedt tegen de vijf concurrentie-krachten. Hiervoor zijn een 
aantal fundamentele benaderingen mogelijk: 
positionering, zodanig dat de capaciteiten van de onderneming de 
beste bescherming bieden tegen de bestaande concurrentie-krachten; 
beïnvloeden van de krachten door strategische veranderingen, zodanig 
dat de positie ten opzichte van de krachten verbeterd wordt; 
anticiperen op veranderingen in de factoren die de krachten bepalen 
en hierop inspelen, voordat de concurrenten dit doen. 
2.2 Analyse van de concurrenten 
De analyse van concurrenten wordt uitgevoerd om inzicht te krijgen in 
eventuele strategie-veranderingen van concurrenten. Deze veranderingen 
kunnen het antwoord zijn op strategie-veranderingen van concurrenten of op 
algemene veranderingen die plaats vinden in de bedrijfstak. De concurren-
tie-analyse bestaat per concurrent uit vier componenten die samen het 
strategisch profiel van de concurrent vormen. In het volgende schema zijn 
de vier componenten weergegeven: 
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• toekomstige doelen 
Wat wil men bereiken? 
$ huidige strategie 
Hoe is het huidige 
ondernemingsbeleid? 
0 veronderstellingen 
Wat denkt men over 





Dit zijn de sterke 
en zwakke punten 
De linkerkant van het schema geeft de drijfveren aan, waarop 
toekomstige acties berusten. De rechterkacht geeft aan wat de concurrent 
momenteel doet en waartoe hij in staat is. De vier componenten en hun 
belangrijkste onderliggende factoren worden hier behandeld: 
1. Toekomstige doelen. 
Toekomstige doelen geven aan of het bedrijf tevreden is met de bestaande 
toestand. Bovendien kan men uit toekomstige doelen de reacties van het 
bedrijf op eventuele veranderingen in de omgeving voorspellen. Porter 
onderscheidt de doelen van een business-unit en de eventuele moeder-
maatschappij : 
Business-unit doelen. 
Wat zijn de financiële doelen van de business-unit? 
Wat zijn de doelen betreffende marktaandeel, verkopen en winst? 
Hoe is de houding ten aanzien van te nemen risico's? Is het een fami-
liebedrij f? 
Doelen van de moedermaatschappij. 
Wat zijn de overall-doelen van de moedermaatschappij? 
In hoeverre heeft de moedermaatschappij invloed op de business-unit? 
Welk strategisch belang heeft de business-unit voor de moeder-
maatschappij ? 
Waarom is de moedermaatschappij in deze bedrijfstak gegaan? 
Bij het bepalen van de rol van de business-unit in het geheel van ac-
tiviteiten kan men gebruik maken van portfolio-analyse. Is het moge-
lijk om alle business-units van een onderneming in een portfolio-ma-
trix te plaatsen dan geeft dit goede informatie over de huidige func-
tie van de business-unit in het geheel en over de toekomstige rol. 
2. Veronderstellingen. 
De veronderstellingen geven weer hoe men zichzelf ziet en hoe men de rest 
van de bedrijfstak ziet. 
Hoe vindt men de positie die men bekleedt in de bedrijfstak wat betreft 
kosten, kwaliteit, produktontwikkeling enzovoort? 
Is de concurrent historisch of emotioneel gebonden aan bepaalde produkten? 
Zijn er culturele, nationale of regionale verschillen die de houding van 
de concurrent beïnvloeden? 
Hoe is de mening over de concurrenten die in de bedrijfstak opereren? 
3. De huidige strategie. 
De huidige strategie van een onderneming komt tot uiting in het huidige 
beleid. Porter geeft tien aspecten, die samen een beschrijving vormen van 













De middelen die een onderneming ter beschikking staan, bepalen in hoeverre 
de onderneming in staat is om gewenste strategische veranderingen ook ten 
uitvoer te brengen. De sterke en zwakke punten van een onderneming komen 
tot uiting wanneer men de positie ten opzichte van de vijf fundamentele 
concurrentie-krachten uit paragraaf 2.1 bepaalt. Een meer gedetailleerde 
analyse kan uitgevoerd worden aan de hand van een checklist van eventuele 
sterke en zwakke punten. Deze checklist is een verdere uitwerking van de 
tien aspecten uit punt drie. 
Het strategisch profiel van een concurrent wordt gevormd door het samen-
voegen van de vier componenten. Deze samenvoeging levert een aantal te 
verwachten offensieve acties en defensieve capaciteiten van de concurrent. 
Offensieve acties. 
Is de concurrent tevreden met zijn huidige positie? Indien hij dit 
niet is, wat zijn dan de te verwachten strategische veranderingen? 
Op welke gebieden voelt de concurrent zich sterk? 
Defensieve kwaliteiten. 
Om de defensieve kwaliteiten van de concurrent te kunnen inventarise-
ren moet er eerst een lijst van mogelijke strategische veranderingen 
in de omgeving van de concurrent worden opgesteld. Hierna wordt per 
verandering aangegeven: 
De kwetsbaarheid van de concurrent op dit gebied. 
De mate waarin de verandering een tegenreactie uitlokt. 
De mate waarin de tegenreactie effectief zal zijn. 
Bij het zoeken naar een effectieve strategie zal een onderneming dus 
rekening moeten houden met twee factoren: 
Biedt deze strategie bescherming tegen offensieve acties van de 
concurrent? 
Wordt het bereiken van de gestelde doelen niet geblokkeerd door 
de defensieve kwaliteiten van de concurrentie? 
2.3 Analyse van de concurrentie binnen de bedrijfstak 
In paragraaf 2.1 zij de sterke en zwakke punten van een bedrijf ge-
vonden met behulp van de vijf fundamentele concurrentie-krachten. In para-
graaf 2.2 zijn vervolgens de strategische profielen van alle potentiële 
concurrenten opgesteld. Hieruit kunnen sterke en zwakke punten van de con-
currentie worden geformuleerd. In de meeste literatuur over concurrentie-
analyse is de slotsom dat men deze sterke en zwakke punten samenvoegt tot 
een matrix waaruit kansen en bedreigingen kunnen worden afgeleid. 







Porter voegt aan de voorgaande analyse echter nog een analyse van de 
concurrentie binnen de bedrijfstak toe. Hij geeft eerst een aantal strate-
gische kenmerken, die gezamenlijk het concurrentie-vermogen van een onder-
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neming bepalen. Voor elk bedrijf in de bedrijfstak worden vervolgens deze 
kenmerken beschreven. Hierna worden ondernemingen die min of meer gelijk-
soortige strategieën hebben in één groep samengebracht. Op deze manier 
worden strategische groepen gevormd. Het is van belang dat er maximaal 
twee kenmerken worden gevonden, waarop men de bedrijven in klassen in-
deelt. In dat geval kunnen de groepen namelijk in een assenstelsel weerge-
geven worden. Cluster- of discriminantanalyse kan hierbij uitkomst bieden. 
De potentiële winstgevendheid van bedrijven in verschillende strate-
gische groepen is vaak verschillend, omdat de vijf fundamentele concurren-
tie-krachten per strategische groep verschillen. Daarom wordt de analyse 
van de vijf concurrentie-krachten nu op elke strategische groep afzonder-
lijk toegepast. Deze concurrentie-krachten worden bepaald door dezelfde 
onderliggende factoren als in paragraaf 2.1, hetzij dat nu de positione-
ring van een strategische groep ten opzichte van zijn omgeving wordt beke-
ken. 
Tenslotte is niet elk bedrijf binnen een strategische groep het-
zelfde. Porter geeft vier factoren die deze positie bepalen: 
De intensiteit van de concurrentie binnen de groep. 
De grootte van het bedrijf ten opzichte van andere bedrijven binnen 
de groep. 
De kosten om in de groep te komen. 
De bekwaamheid van het bedrijf om de gekozen strategie te implemen-
teren en uit te voeren. 
Wil men de winstgevendheid van een individueel bedrijf in een 
bedrijfstak bepalen, gerelateerd aan de strategie, dan gaat men dus als 
volgt te werk: 
Algemene karakteristieken van de bedrijfstak (paragraaf 2.1). 
Karakteristieken van elke strategische groep (paragraaf 2.3). 
De positie van de onderneming binnen de strategische groep (para-
graaf 2.3). 
Uit deze analyse komen een aantal sterke en zwakke punten ten 
opzichte van concurrerende bedrijven naar voren: 
Sterke punten Zwakke punten 
factoren die de toetredingsdrempel 
tot de strategische groep verhogen 
factoren die de onderhandelings-
macht van de groep ten opzichte 
van leveranciers en afnemers ver-
hogen 
factoren die de groep isoleren van 
concurrentie met andere groepen 
grote relatieve omvang van het 
bedrijf binnen de groep 
lage toetredingskosten tot de 
groep vergeleken met andere be-
drijven 
betere implementatieraogelij kneden 
van de strategie dan andere 
groepsleden 
mogelijkheden om toe te treden 
tot meer gewenste strategische 
groepen 
- factoren die de toetredingsdrempel 
tot de strategische groep verlagen 
- factoren die de onderhandelings-
macht van de groep ten opzichte 
van leveranciers en afnemers ver-
lagen 
- factoren die de concurrentie met 
andere groepen doen toenemen 
- kleine relatieve omvang van het 
bedrijf binnen de groep 
- hoge toetredingskosten tot de 
groep vergeleken met andere be-
drijven 
- slechtere impleroentatiemogelijk-
heden van de strategie dan andere 
groepsleden 
- geen mogelijkheden om toe te tre-
den tot meer gewenste strategische 
groepen 
Vergelijkt men deze sterke en zwakke punten met de offensieve en 
defensieve kwaliteiten van concurrenten (paragraaf 2.2), dan leidt dit tot 
de volgende reeks van kansen en bedreigingen: 
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Kansen: 
het vormen van een nieuwe strategische groep; 
het toetreden tot een meer gewenste strategische groep; 
het verbeteren van de positie van de groep of het verbeteren van de 
positie binnen de groep; 
het toetreden tot een nieuwe groep, wiens positie men verbetert. 
Bedreigingen: 
het risico dat andere bedrijven tot de groep toetreden; 
het risico dat de relatieve positie van de groep verslechtert; 
de risico's die pogingen tot positieverbetering van het bedrijf 
(binnen of buiten de groep) met zich meebrengen. 
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3. DE PRIMAIRE PRODUKTIE 
3.1 De structuur van de teelt 
De groenten die als grondstof dienen voor de verwerkende industrie 
worden vooral geteeld in het noorden van het land. In de regio's Nord en 
Picardie vindt 55% van de totale primaire produktie plaats. Deze 55% 
kan worden opgedeeld in 35% voor Picardie en 20% voor de regio Nord. In 
Bretagne vindt 351 van de teelt plaats. De overige 10% wordt vooral ge-
teeld in de regio's Centre en Aquitaine. Uitzondering hierop vormen de 
gewassen bleekselderie en maïs. Het eerste wordt voor 701 in Pays de la 
Loire verbouwd, terwijl maïs vooral in de Aquitaine wordt geteeld. In 
figuur 3.1 staat het percentage van de totale inzaai per groentesoort in 
de belangrijkste teeltgebieden weergegeven. 
3.2 De teelt van de afzonderlijke produkten per regio 
3.2.1 De teelt van doperwten 
In figuur B.l is de inzaai van doperwten per regio weergegeven. (De 
figuren 1 tot en met 16, die betrekking hebben op het hier behandelde, 
zijn alle opgenomen in Bijlage 1.) De totale inzaai is sinds 1977 met 402 
gedaald, van 52.600 ha in 1977 tot 30.400 ha in 1986. Oorzaken zijn de af-
nemende vraag naar doperwten en de toenemende opbrengst. Deze daling is 
vrijwel geheel ten koste gegaan van de noordelijke regio's, die nu nog 60% 
van de inzaai verzorgen tegenover 73% in 1977. In Bretagne is de inge-
zaaide oppervlakte niet afgenomen. Oorzaak van de verschuiving van de 
teelt naar Bretagne is de sterke opkomst van de diepvriesindustrie (die 
vooral in Bretagne is gevestigd) en het dalen van de verkoop van doperwten 
door de conservenindustrie, die vooral in het noorden gevestigd is. 
In figuur B.2 is opbrengst weergegeven in tonnen per hectare. Dit 
wordt berekend door de totale opbrengst te delen door de ingezaaide opper-
vlakte. Niet geoogste gebieden zijn hier dus inbegrepen. Het rendement is 
in werkelijkheid iets hoger als men slechts de werkelijk geoogste opper-
vlakte in de berekening betrekt. Voor 1983 scheelt dit zelfs 13%, omdat 
men toen een groot gedeelte van de oppervlakte niet heeft geoogst. Dat 
jaar werd aan iedere onderneming een maximaal te produceren quotum opge-
legd, vanwege de hoge voorraden en de afnemende vraag naar doperwten. Dit 
quotum werd berekend aan de hand van vroegere verkopen, de te verwachten 
verkopen en de aanwezige voorraad op dat moment. Deze quota werden door de 
overheid aan de bedrijven opgelegd. Omdat veel fabrikanten tegen deze 
regeling waren is men niet tot voortzetting overgegaan. Men gaat ervan uit 
dat de hoge voorraadkosten een voldoende grote stimulans zijn om overpro-
duktie te voorkomen. Wel maakt UNILEC (Union Nationale Interprofessionelle 
des Légumes de Conserve) ieder jaar een marktvoorspelling voor ieder pro-
dukt. Hierna kunnen de fabrikanten hun fabricageprogramma afstemmen op de 
vraag vanuit de markt. Hiertoe gelden echter geen verplichtingen. De afge-
lopen drie jaren zijn de rendementen duidelijk hoger dan de voorgaande 
jaren. In het noorden behaalt men hogere rendementen dan in Bretagne. Dit 
heeft allereerst een klimatologische oorzaak. In een relatief droge 
periode heeft Bretagne het nadeel dat de bodem het schaarse vocht slecht 
vasthoudt. In een relatief natte periode valt er in Bretagne extra veel 
regen als gevolg van het oceaanklimaat dat er heerst. Bovendien worden er 
in Bretagne al sinds langere tijd doperwten geteeld dan in de overige 
regio's. Dit heeft tot gevolg dat de gewassen minder resistent zijn tegen 
ziekten. 
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Figuur 3.1 Percentage van de totale inzaai per groentesoort in de 
belangrijkste teeltgebieden 
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In figuur B.3 staat de opbrengst van de oogst weergegeven. Dit is een 
vermenigvuldiging van de opbrengst roet de ingezaaide hoeveelheid. De af-
gelopen twee jaren is het goed gelukt om de geoogste hoeveelheid aan te 
passen aan de verwachte vraag. In 1985 werden de fabrikanten daartoe zoals 
eerder aangegeven verplicht, in 1986 heeft men vrijwillig de geoogste hoe-
veelheid aangepast aan de verwachte vraag, om zodoende hoge voorraden te 
voorkomen. De verwachte vraag wordt in figuur B.3 weergegeven door de 
"voorspelde hoeveelheid". Dit is de eerdergenoemde marktvoorspelling van 
UNILEC. 
De kwaliteit van de oogst wordt bepaald door het percentage "fijne 
soorten" en de tenderometer-index. Men heeft bij doperwten vier groot-
teklassen: extra fijn, zeer fijn, fijn en middel. De klassen extra fijn en 
zeer fijn worden samen de fijne soorten genoemd. De fijne soorten zijn 
meer gewild bij de consument en dus duurder. In figuur B.4 is het percen-
tage fijne soorten weergegeven. Dit fluctueert nogal, maar het gemiddelde 
over enkele jaren stijgt. In erg droge seizoenen (1983) is dit percentage 
relatief hoog, maar dan is de opbrengst per hectare lager. 
De tenderometer index is een parameter voor de hardheid van de 
doperwten. Als deze tussen 75 en 150 ligt dan wordt de doperwt geschikt 
geacht voor verwerking. Hoe lager de tenderometerwaarde is, hoe zachter de 
doperwt is en hoe hoger de prijs per kilogram voor de teler. Wanneer een 
doperwt bijna rijp is, loopt deze tenderometer-waarde zeer snel op. In 
enkele dagen tijd kan deze zo'n 50 eenheden toenemen. De kiloprijs is dan 
veel lager geworden. De opbrengst per hectare neemt echter in deze periode 
ook erg snel toe, zodat de belde effecten elkaar opheffen. Zo komt oen tot 
een vrij constante geldopbrengst per hectare. Men werkt met deze zoge-
naamde prijsstaffel omdat het in het hoogseizoen onmogelijk is ieder per-
ceel op het ideale moment te oogsten. Met dit beloningssysteem is de teler 
echter financieel onafhankelijk van het oogsttijdstip. Voor de verwerking 
heeft men het liefst doperwten met een tenderometerwaarde tussen 100 en 
110. Uit figuur B.10 blijkt echter dat men dit gemiddeld nog niet kan 
bereiken. Doperwten uit de regio Nord benaderen in het algemeen het best 
deze waarden. 
In figuur B.6 is de agrarische structuur weergegeven. Het aantal 
telers en de oppervlakte per teler nemen af, als gevolg van de dalende 
verkopen. De oogstcapaciteit bouwt men momenteel snel af, maar de over-
capaciteit blijft toch ruim 30% bedragen. De afgelopen drie jaren is het 
oogstgereedschap sterk gemoderniseerd. Twee derde van de oogstcapaciteit 
bestaat uit moderne "cueilleuses de gousses", letterlijk vertaald "peul-
vruchten plukkers". Deze plukken de doperwten en dorsen ze meteen tijdens 
de oogst. (1). 
3.2.2 De teelt van machinaal geoogste sperziebonen 
In figuur B.7 zijn de ingezaaide oppervlaktes voor de teelt van sper-
ziebonen per regio weergegeven. De totaal ingezaaide hoeveelheid varieert 
enorm van jaar tot jaar, maar is de laatste jaren vrij regelmatig. De ver-
deling tussen de regio's blijft echter vrij stabiel. Bretagne verzorgt 
jaarlijks tussen 35 en 40% van de inzaai, Picardie 30 à 35% en de regio 
Nord ongeveer 20%. Opvallend is het verloop van de inzaai In de regio 
Aquitaine. Een aandeel van 14% van de totale Inzaai in 1977 neemt af tot 
2% in 1984. Na 1984 stijgt dit weer tot 10% In 1986. Deze stijging wordt 
veroorzaakt door de zogenaamde "hybride variëteiten", waarover verderop in 
deze paragraaf meer. 
Figuur B.8 geeft de opbrengsten (opbrengst per ingezaaide oppervlak-
te) van de verschillende regio's weer. De noordelijke gebieden hebben met 
uitzondering van 1983 ieder jaar een hoger rendement dan Bretagne. Dit 
komt doordat men in Bretagne nauwelijks irrigeert en door vaak voorkomende 
ziektes. Aquitaine heeft nog lagere rendementen dan Bretagne. Het gemid-
delde rendement blijft door ziektes en klimatologische omstandigheden erg 
variabel, maar het lijkt de laatste jaren iets stabieler te worden. 
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In figuur B.9 staat de opbrengst van de oogst en de voorspelde 
opbrengst. Dit is een grafiek met pieken en dalen. Hieruit kan men conclu-
deren dat er met hoge voorraden wordt gewerkt bij de fabrieken omdat de 
verkopen niet zo'n onregelmatig patroon hebben. Het is in Frankrijk 
gewoonte dat men alles oogst wat volgens contract is ingezaaid. Alleen als 
men achter raakt op het oogstscheraa of als stukken land te nat zijn, kan 
men besluiten dit niet te oogsten. 
Het bovenste gedeelte van figuur B.10 geeft de reëele opbrengst weer. 
Dit is de opbrengst per geoogste oppervlakte. Dit rendement is sinds 1977 
aanmerkelijk verbeterd. Men oogst de laatste jaren steeds rond de 7 ton 
per hectare. Het onderste gedeelte van deze grafiek geeft het percentage 
fijne soorten (extra- en zeer-fijn) van de geoogste sperziebonen. Dit is 
de afgelopen twee jaren snel toegenomen. Oorzaak hiervan is de toepassing 
van de zogenaamde "hybride" rassen. Tot vôÔr 1983 waren er twee typen 
sperziebonen. Enerzijds waren er de gewone "haricots mangetout", zoals 
die er nu nog zijn. Deze worden machinaal geoogst en de opbrengst bevat 
gemiddeld 18% zeer-fijne sperziebonen en geen "extra-fijne". Anderzijds 
had men de "haricots verts classiques". Deze zijn alleen met de hand te 
oogsten. De oogst bevat 80% extra-fijne en 20% zeer-fijne sperziebonen. 
Deze extra-fijne variëteit is een luxe en dus duur produkt. De "haricots 
verts classiques" worden vrijwel geheel in de regio Aquitaine verbouwd. 
Vanwege de hoge teeltkosten (handmatig oogsten) en dus hoge prijs voor de 
industrie en de consument neemt de produktie de laatste jaren snel af. In 
1983 is echter het hybride ras verschenen. Dit is een variëteit die machi-
naal geoogst kan worden en die een behoorlijk percentage extra-fijne soor-
ten bevat. In de regio Aquitaine is de verdeling thans 30% extra-fijn en 
70% zeer-fijn. In de overige regio's is het ongeveer 15% extra-fijn, 70% 
zeer-fijn en 10% fijn. Het probleem dat nu ontstaat, is dat er veel zeer-
fijne sperziebonen op de markt komen via dit hybride ras. Blijft de teelt 
van het hybride ras snel toenemen dan kunnen er overschotten zeer-fijne 
sperziebonen ontstaan. 
De teelt vindt voor 40% plaats in Bretagne en voor 30% in Aquitaine. 
Het Is van belang dat men de teelt van deze hybride rassen vooral in de 
regio Aquitaine laat plaatsvinden, omdat de oogst daar het hoogste percen-
tage extra-fijne soorten bevat. Hier doet zich echter een probleem voor. 
De prijzen die de telers vragen zijn in Aquitaine hoger dan in de overige 
regio's. Dit is een nadeel voor de fabrikanten in deze regio. Op langere 
termijn bestaat dus de kans dat de teelt zich naar het noorden verplaatst. 
Oorzaak van deze hogere prijzen in het zuiden zijn: 
de concurrentie van andere gewassen (onder andere conserventomaten); 
de hogere teeltkosten; 
kleinschalige teelt (tulnbouwachtig karakter). 
In figuur B.ll is de structuur van de teelt weergegeven. Het aantal 
telers verschilt nogal van jaar tot jaar. Na het maximale aantal van 7441 
in 1978 daalt het tot 3681 in 1983, waarna weer een stijging volgt tot 
6106 in 1986. De oppervlakte per teler ligt op twee uitzonderingen na, 
rond de 4,5 hectare. De oogstcapaciteit ligt met uitzondering van 1985 
(40.000 ha) steeds rond de 35.000 ha. Dit is een overcapaciteit van 40% 
gemiddeld. Het oogstpotentieel bestaat voor 92% uit moderne frontraaaiers 
(récolteuses frontales) en voor 8% uit minder snelle zijmaaiers 
(rêcolteuses individuelles). (1,4). 
3.2.3 De teelt van flageolets 
In figuur B.12 is de totale inzaai van flageolets weergegeven. De 
laatste vijf jaar is de inzaai op hetzelfde niveau gebleven. Ook de ver-
deling van de inzaai over de verschillende regio's is stabiel. Picardie 
neemt ongeveer 34% voor zijn rekening, Bretagne 28%, Nord 19% en 
Centre 19%. 
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Figuur B.13 laat de opbrengsten van de regio's zien in ton per hecta-
re ingezaaide oppervlakte. Het beeld komt overeen met dat van de doperwten 
en sperziebonen; de gemiddelde opbrengst is toegenomen ten opzichte van 
een vijftal jaren geleden en het blijft de laatste jaren vrij stabiel. Ook 
hier heeft Bretagne weer een lagere opbrengst dan de overige regio's. Dit 
lagere rendement wordt toegeschreven aan de minder produktieve rassen, het 
ontbreken van irrigatie en de slechtere fytosanitaire omstandigheden. De 
totaal geoogste hoeveelheden zijn in figuur B.14 uitgezet. De voorspelde 
hoeveelheden (gestippeld) wijken niet veel af van de werkelijk geoogste 
hoeveelheden. 
Figuur B.15 geeft de structuur van de teelt weer. Het aantal telers 
is sinds 1978 fors afgenomen en lijkt zich nu te stabiliseren. De opper-
vlakte per teler ligt sinds 1981 steeds rond de vier hectare. De opbrengst 
per geoogste oppervlakte-eenheid is vrijwel gelijk aan die per ingezaaide 
oppervlakte-eenheid. Hieruit blijkt dat vrijwel al het ingezaaide land ook 
geoogst wordt. De machines die worden gebruikt bij de doperwtenoogst, wor-
den ook ingezet bij de oogst van flageolets. Figuur B.16 geeft de verde-
ling van de produktie over de verschillende soorten. Ook hier zijn de 
extra-fijne soorten in opmars. (1). 
3.2.4 De teelt van de overige groentesoorten 
Bleekselderie wordt voor 70% in de regio Pays de la Loire verbouwd. 
In 1986 werd in totaal 406 hectare ingezaaid, wat samen ruim 15.000 ton 
bleekselderie opbracht. De laatste jaren neemt het aantal telers af, ter-
wijl de gemiddelde oppervlakte per teler toeneemt. In 1986 bedroeg de 
oppervlakte per teler gemiddeld 1,8 hectare. De fabrieken in de regio's 
Nord en Picardie kopen hun vers produkt voor een groot gedeelte in België. 
Deze import bedraagt 10% van de totale grondstoffenbehoefte. 
In 1986 heeft men 655 hectare schorseneren ingezaaid. De teelt hier-
van neemt jaarlijks toe, maar toch is men voor 70% van de totale behoefte 
aan vers produkt afhankelijk van het buitenland. 
Spinazie is een produkt met twee teelten per jaar. De zogenaamde len-
teteelt wordt ingezaaid in februari en geoogst tussen begin april en eind 
juni. De herfstteelt wordt ingezaaid in augustus en geoogst in oktober en 
november. Van de totale inzaai van 4356 hectare in 1986 nemen Bretagne en 
de noordelijke regio's beide ruim 45% voor hun rekening. Het verschil is 
dat Bretagne grotendeels in de lente teelt, terwijl de noordelijke regio's 
dat vooral in de herfst doen. Het rendement is in Bretagne gemiddeld 
12 ton per hectare en in het noorden 9 ton per hectare. Spinazie is een 
groentesoort waarvan meer wordt geleverd aan de diepvriesindustrie dan aan 
de conservenindustrie. In 1986 was deze verhouding 60%/40%. 
Wortels bestemd voor de verwerkende industrie kunnen verschillende 
eindstations hebben. Grote wortels worden vrijwel uitsluitend gebruikt 
voor groentemengsels, diepgevroren of geconserveerd. Kleine worteltjes 
worden voor 70% gebruikt voor de produktie van doperwten met wortelen, 
maar ze kunnen ook in andere mengsels worden verkocht of niet gemengd. De 
import van verse kleine worteltjes voor de verwekende industrie bedraagt 
30% van de totale behoefte, van grote wortels 6%. In beide gevallen daalt 
de import de laatste jaren. In totaal teelt men zo'n 80.000 ton wortels, 
voor het grootste gedeelte in het noorden. (1). 
3.3 De zaaizaadvoorziening 
In een diagnose van de Franse groenteconservenindustrie uit 1982 
wordt de zaaizaadvoorziening genoemd als zijnde een zwakke schakel 
(Cacepa: L'industrie de la conserve). Men wijst erop dat de zaden voor de 
twee belangrijkste gewassen (doperwten en sperziebonen) voor een groot 
gedeelte uit Nederland komen. Voor beide gevallen heeft men verbetering in 
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deze situatie gebracht. In 1982 was ongeveer 12X van het doperwtenzaad 
afkomstig uit Frankrijk. In 1985 was dat 17X, een toename van 5%. Het 
Nederlandse marktaandeel is stabiel gebleven op 25%. Bij de sperziebonen 
is Frankrijk van een marktaandeel van 12% naar 25% gegaan. Nederland ging 
van 60% naar 65%. De Fransen zijn er dus in geslaagd een groter marktaan-
deel te veroveren, al blijft men grotendeels afhankelijk van het buiten-
land, met name Nederland. 
De prijzen van de zaden zijn in de loop der jaren behoorlijk toegeno-
men (tabel 3.1). Ofschoon de dosis per hectare is gedaald, zijn de zaai-
zaadkosten per hectare sinds 1977 gemiddeld 80% gestegen. 
Tabel 3.1 Zaaizaadgegevens 
Doperwten Sperziebonen Flageolets 
Prijs 1977 (Ffr. per kg) 4,86 16,75 13,79 
Prijs 1986 (Ffr. per kg) 9,16 34,00 27,65 
Stijging 1977-1986 88% 103% 101% 
Afname dosis per hectare 8% 10% 7% 
Toename kosten per hectare 73% 82% 86% 
Bron: ANPLC. 
3.4 Ziekten en ziektebestrijding 
De meest voorkomende ziekten bij de Franse doperwt zijn meeldauw en 
botrytis. Meeldauw treedt vooral op bij een natte en koude lente. De 
ziekte veroorzaakt in eerste instantie een lagere oogstopbrengst. De plant 
brengt minder peulen voort en het aantal doperwten per peul is lager. Ook 
de kwaliteit van de doperwten neemt af. Een oogst die meer dan 1% aange-
taste doperwten bevat in de extra-fijne categorie, verliest zijn gehele 
handelswaarde voor de conservenindustrie. Bovendien bevordert meeldauw de 
aanvallen van de botrytis parasiet. Preventieve maatregelen omvatten onder 
meer het afwisselen van het bouwplan (iedere zeven jaar) en het kiezen van 
variëteiten die relatief ongevoelig zijn voor de ziekte. Er bestaan momen-
teel in Frankrijk geen rassen die genetisch resistent zijn tegen meeldauw. 
Uiteraard wordt ook chemische bestrijding van de ziekte toegepast. 
Botrytis treedt in het algemeen op na de aantasting door meeldauw. 
Het heeft als consequenties een lagere opbrengst en door de ziekte aange-
taste doperwten. Ook hier zijn er geen rassen die resistent zijn tegen de 
ziekte, maar de gevoeligheid verschilt van ras tot ras. 
Ook bij sperziebonen is botrytis een veel voorkomende ziekte. Een 
andere ziekte die veel voor komt bij sperziebonen is de zogenaamde 
"Maladie du pied", letterlijk vertaald "ziekte van de wortel". Deze ziekte 
wordt veroorzaakt door een complex van boderaschimmels, onder andere van 
het geslacht Fusarium. In Bretagne komt deze ziekte het meest voor. Gevol-
gen zijn een verlaagd rendement, het stoppen van de groei en het roee-
oogsten van stukken wortel. Deze stukken wortel zijn bij de industriële 
verwerking moeilijk te scheiden van de sperziebonen. Men heeft nog geen 
effectieve maatregelen tegen de "Maladie du pied" uitgevonden. (4). 
3.5 Het zaai-, teelt- en oogstschema 
In figuur 3.2 is het schema van zaai, teelt en oogst van de verschil-
lende gewassen weergegeven. 
De inzaai wordt over een langere periode uitgestreken en bovendien 
maakt men gebruik van vroeg- en laatrijpe rassen om zodoende de tijdstip-
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Figuur 3.2 Teeltschema van conservengroenten 
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oogst 
pen waarop de percelen geoogst moeten worden zoveel mogelijk te spreiden. 
Dit is belangrijk omdat conservengroenten die zich in het rijpe stadium 
bevinden zeer snel doorgroeien en in kwaliteit afnemen. Het Is dus 
belangrijk voor de fabrikant om een goed oogstschema te maken zodat hij 
een optimale kwaliteit groenten oogst. Na de oogst van het gewas is het 
belangrijk dat dit binnen zeer korte tijd verwerkt wordt. Om de piek in de 
benodigde oogst- en verwerkingscapaciteit toch zoveel mogelijk af te 
vlakken is het dus van belang het rijpheidstijdstip (oogsttijdstip) van de 
gewassen op de verschillende percelen zoveel mogelijk te spreiden. In 
figuur 3.2 is te zien dat er van november tot en met april zeer weinig 
verwerkingscapaciteit nodig is. De machines staan dan stil en ook de Inzet 
van personeel is minimaal. De oogstwerkzaamheden worden In Frankrijk 
veelal uitbesteed aan loonbedrijven. (4). 
3.6 De kostprijs van de teelt en de telersprijzen 
In deze paragraaf wordt de kostprijs van de teelt van de 
belangrijkste gewassen vergeleken met die in Nederland. Daarna worden de 
prijzen die de fabrikanten moeten betalen voor de groenten vergeleken met 
die in Nederland. 
3.6.1 De doperwtenteelt 
In tabel 3.2 is de kostprijs van een hectare doperwten in Frankrijk 
berekend. Waar mogelijk, is tevens de corresponderende kostprijs voor 
Nederlandse telers gegeven. 
Tabel 3.2 Kostprijs van 1 hectare doperwten in 1986 
I Vaste kosten 


































Bron: ANPLC, PAGV. 
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Vergelijking van de variabele kosten is mogelijk als de oogstkosten 
buiten beschouwing worden gelaten. Deze zijn in Nederland in de kiloprijs 
verrekend. Neemt men de overige vier kostenfactoren in ogenschouw dan 
blijken de variabele kosten voor de Franse teler 9% hoger te zijn dan voor 
de Nederlandse. 
In tabel 3.3 is de geldopbrengst per hectare gegeven in de verschil-
lende regio's. De telers krijgen een prijs per kilogram uitbetaald die 
afhankelijk is van de kwaliteit. Dit systeem van uitbetalen wordt verderop 
in dit hoofdstuk beschreven. De kwaliteit wordt bepaald door de tendero-
meterwaarde en het percentage fijne soorten. Wat kwaliteit betreft, ver-
schillen de regio's onderling niet veel. Wel is eerder gebleken dat men in 
Bretagne lagere opbrengsten per hectare behaalt dan in de overige regio's. 
Dit komt tot uiting in de geldopbrengst per hectare, die in Bretagne lager 
is dan in de overige regio's. 
Tabel 3.3 Opbrengst per hectare doperwten in Frankrijk in 1985 en 1986 
Opbrengst in Ffr. 1985 1986 
Nord-Pas de Calais 10.716 10.740 
Picardie 12.224 10.127 
Val de Loire 11.252 10.361 
Bretagne 8.600 8.702 
Bron: ANPLC. 
In tabel 3.4 is getracht een vergelijking te maken tussen de prijzen 
die telers ontvangen voor hun doperwten in Nederland en in Frankrijk. Bij 
de Nederlandse prijzen zijn de oogstkosten in de prijs verrekend. In de 
Franse kostprijsberekening uit tabel 3.2 zijn de oogstkosten gesteld op 
17% van de bruto-opbrengst per hectare. Om een prijsvergelijking mogelijk 
te maken is daarom in de tweede kolom 17% bij de Franse telersprijzen 
opgeteld. (Dit is een gemiddelde). De Nederlandse prijzen zijn omgerekend 
naar Franse francs. Hierbij is rekening gehouden met de wisselkoers van de 
desbetreffende jaren. 
Het is niet mogelijk om vergaande conclusies te trekken uit deze 
tabel. De Nederlandse gegevens zijn de te verwachten contractprijzen voor 
Tabel 3.4 Franse en Nederlandse telersprijzen voor conservendoperwten 







































































Bron: ANPLC en PAGV. 
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een bepaald jaar en zijn dus niet nauwkeurig. Bovendien is er geen reke-
ning gehouden met de kwaliteit van de geoogste produkten. De Franse gege-
vens zijn wel nauwkeurig. Van 1978 tot en met 1980 waren de prijsstij-
gingen in Frankrijk gemiddeld 6%, in de volgende drie jaar stegen ze erg 
hard (gemiddeld 15%) en de afgelopen jaren zijn de prijzen telkens iets 
gedaald. De Nederlandse prijzen zijn (gemeten in Nederlandse valuta!) niet 
veel gestegen in de afgelopen 10 jaar. In 1977 betaalde de fabrikant 
70 cent per kilogram, in 1986 76 cent per kilogram. Door de devaluatie van 
de Franse franc in dezelfde periode zijn de prijzen (gemeten in Franse 
valuta) toch behoorlijk gestegen. In 1977 was 1 Ffr. nog 59 cent waard, in 
1986 nog maar 35 cent. Het Frans-Nederlandse prijsverschil was in de 
periode 1981-1983 erg groot. De laatste 3 jaren neemt het verschil lang-
zaam af. Dit prijsverschil is een nadeel voor de Franse verwerkende indus-
trie, die hogere prijzen voor zijn grondstoffen betaalt dan zijn Neder-
landse (prijs)concurrent. 
3.6.2 De sperziebonenteelt 
In tabel 3.5 staat de kostprijsberekening van een hectare sperziebo-
nen weergegeven in Frankrijk en in Nederland. 
Tabel 3.5 Kostprijs van 1 hectare sperziebonen in 1986 
Frankrijk (Ffr.) Nederland (Ffr.) Verschil 
I Vaste kosten 


























Bron: ANPLC, PAGV. 
12.668 onbekend 
Vergelijkt men de prijzen van bemesting, zaalzaad, fytosanitaire pro-
dukten en verzekering dan is de Franse teelt ongeveer 25% duurder dan de 
Nederlandse. 
In tabel 3.6 is de opbrengst per hectare gegeven voor de verschillen-
de regio's. Bretagne blijft ook hier achter ten opzichte van de overige 
regio's, als gevolg van de lagere rendementen. Aquitaine heeft als gevolg 
van het hoge percentage extra-fijne soorten een erg hoge geldopbrengst per 
hectare. 
Tabel 3.6 Opbrengst per hectare sperziebonen in Ffr. 
Regio 1985 1986 
Nord-Pas de Calais 
Picardie 














In tabel 3.7 is een vergelijking tussen de Nederlandse en Franse 
telersprijzen voor de industrie gemaakt. Bij de Franse prijzen zijn deze 
keer 20% oogstkosten opgeteld om een prijsvergelijking mogelijk te maken. 
Tabel 3.7 Franse en Nederlandse telerBprijzen voor sperziebonen 
prijzen in Ffr. per kilogram 
Jaar Franse Franse prijs Verschil t.o.v. Nederlandse Verschil Frank-




























































Bron: ANPLC en PAGV. 
Wederom moet worden opgemerkt dat de Nederlandse prijzen niet 
nauwkeurig zijn en dat de kwaliteit van de sperziebonen niet is verrekend. 
De Franse prijzen zijn net als bij de doperwten vrij hard gestegen in 1981 
en 1982. De laatste vier jaar stijgen ze nog maar met enkele procenten per 
jaar. De Nederlandse prijzen zijn opnieuw vrijwel alleen gestegen door de 
devaluatie van de Franse franc. Het verschil tussen de Nederlandse en de 
Franse prijzen is over de gehele periode 1977-1986 erg groot. De Franse 
industrie betaalt meer dan het dubbele voor een kilo sperziebonen dan de 
Nederlandse industrie. 
3.6.3 Telersprijzen van de flageolets 
De prijzen van flageolets liggen boven die van doperwten en 
sperziebonen. Ook hier stijgen de prijzen sterk in 1981 en 1982 en komt de 
prijsstijging de laatste jaren tot stilstand (tabel 3.8). 
Tabel 3.8 Telersprijzen van flageolets (prijzen in Ffr. per kilogram) 
































3.7 Het contract 
3.7.1 Algemeen 
De relaties tussen telers en fabrikanten zijn voor een negental Pro-
dukten vastgelegd in contractuele modelovereenkomsten. Deze produkten 
zijn: doperwten, sperziebonen, flageolets, selderie, spinazie, schor-
seneren, grote en kleine wortels en droge witte bonen. Deze overeenkomsten 
komen tot stand door overleg tussen telers en verwerkers. Het contract 
wordt daarna uitgewerkt door UNILEC. Na goedkeuring door de Franse 
overheid krijgt het contract rechtsgeldigheid. Voor vijf produkten bevat 
dit contract nationaal vastgestelde prijzen, te weten: doperwten, sper-
ziebonen, flageolets, droge witte bonen en selderie. Deze contracten 
gelden niet strikt voor de diepvriesindustrie, al worden hier meestal 
dezelfde overeenkomsten gebruikt, temeer omdat veel producenten van groen-
teconserven ook diepvriesgroenten produceren. (3). 
3.7.2 De inhoud van het contract. Sperziebonen 
Ter illustratie van de inhoud van de contracten worden hier de 
belangrijkste punten uit het contract voor de teelt van sperziebonen uit 
1987 besproken. 
Artikel 1 
Hierin wordt aangegeven hoeveel kilogram sperziebonen de teler zal leveren 
aan de verwerker. Deze hoeveelheid wordt gegarandeerd door de inzaai van 
een samen te bepalen oppervlakte. Al naar gelang de klimatologische 
omstandigheden is de fabrikant verplicht alle aangeboden produkten te 
kopen met een limiet van 7% meer of minder dan de overeengekomen 
hoeveelheid. 
Artikel 3 
Het zaaizaad kan worden geleverd door de teler of door de fabrikant. In 
beide gevallen moeten zowel de teler als de fabrikant hiermee akkoord 
zijn. Het zaaizaad wordt bekostigd door de teler. 
Artikel 5 
De datum van oogsten wordt in onderling overleg overeenkomen. De oogst- en 
laadkosten zijn voor rekening van de teler, de transportkosten naar de 
fabriek voor de fabrikant. 
Artikel 9 De "commission mixte d'usine". 
Voor elke fabriek wordt een "commission mixte d'usine" ingesteld. Dit is 
een raad die bestaat uit vertegenwoordigers van de desbetreffende fabriek 
en de bijbehorende telers. Als de telers zijn georganiseerd in telers-
groeperingen of lid zijn van een coöperatie, kunnen de vertegenwoordigers 
onderling worden aangewezen. Zijn de telers niet behoorlijk georganiseerd 
dan wordt door UNILEC een verkiezing georganiseerd. 
De "commission" heeft als belangrijkste taken: 
Men stelt het inzaaischema op, rekening houdend met het fabrika-
geprogramma van de fabriek. 
Men behandelt alle problemen en geschillen die zich voordoen, vóór, 
tijdens en na de oogst. 
Men stelt UNILEC op de hoogte van de gang van zaken. 
Het tweede gedeelte van het contract bestaat uit de bijzondere bepa-
lingen. 
1. Definitie van het produkt. 
a. Sperziebonen bestemd voor de fabrikage van extra-fijne soorten. 
Deze zijn minstens 6,5 cm lang en hebben een dikte van minimaal 
5 mm en maximaal 6,5 mm. 
b. Overige sperziebonen. 
Deze zijn minstens 5 cm lang en tussen 6 en 12 mm dik. 
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2. De prijzen. 
Het systeem van prijsstelling is als volgt: 
Optie 1: uitbetaling in 2 categorieën: Prijs per kilo 
- dikte: 6 à 10,5 mm 1,745 Ffr. 
10,5 à 12 mm 0,73 Ffr. 
Optie 2: uitbetaling in 3 categorieën: 
- dikte: 6 à 8 mm 2,63 Ffr. 
8 à 10,5 mm 1,66 Ffr. 
10,5 à 12 mm 0,73 Ffr. 
Optie 3: uitbetaling in 3 categorieën, bedoeld voor sperziebonen 
van de hybride rassen (extra-fijne teelt): 
- dikte: 5 à 6,5 mm Deze prijzen moeten 
6,5 à 8 mm teler en fabrikant in 
8 à 10,5 mm onderling overleg bepalen. 
3. Uitbetaling. 
De uitbetaling kan op twee manieren plaatsvinden: 
a. De helft eind september en de helft eind december, waarbij de 
eventuele aftrek van oogst- en zaadkosten over de beide perioden 
verdeeld wordt. 
b. 65% wordt eind september betaald en 35Z eind december, waarbij de 
eventuele aftrek van oogst- en zaadkosten in de eerste periode 
plaatsvindt. 
3.7.3 Het doperwtencontract 
Het voornaamste verschil met het sperziebonencontract is het prijs-
systeem. Dit wordt hieronder beschreven, met de voor 1987 geldende prij-
zen. 
1. Uitbetaling in 3 grootteklassen. 
ex t r a - f i j n en zee r - f i jn . 
a. de fabrikant betaalt 2,36 Ffr. per kilo; 
b. de teler wordt uitbetaald volgens onderstaande prijsstaffel : 
Tenderometerindex Prijs per kilo (in Ffr.) 
minder dan 74 3,73 
75- 79 3,44 
80- 84 3,09 
85- 89 2,89 
90- 94 2,74 










145 en meer 1,75 
- fijn 1,75 Ffr. per kilo. 
- middel 0,92 Ffr. per kilo. 
2. Uitbetaling in 2 grootteklassen: 
extra-fijn en zeer-fijn. 
Hetzelfde systeem als bij uitbetaling in 3 grootteklassen. 
- fijn en middel 1,36 Ffr. per kilo. 
Het bovenstaand prijssysteem voor doperwten is al vele jaren in 
gebruik. Het doperwtencontract heeft in 1987 echter enkele ingrijpende 
wijzigingen ondergaan: 
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1. Het contract blijft drie jaar geldig (1987-1988-1989). In deze drie 
jaar is de fabrikant verplicht minstens 951 van zijn jaarlijkse 
behoefte aan doperwten af te nemen van dezelfde (groep) telers. Hij 
mag, indien hij in 1987 meerdere toeleveranciers had, het daarop-
volgende jaar wel de verdeling binnen de groep telers veranderen. 
2. De prijzen worden ieder jaar automatisch aangepast. Hiertoe wordt een 
coëfficiënt berekend uit de prijzen (onder andere EEG interven-
tieprijzen) van de concurrerende teelten (tarwe, maïs, etc.). De pre-
cieze berekening hiervan is op dit moment (november 1987) nog niet 
bekend. Deze vastgestelde prijsverandering heeft vooral als doel ein-
deloze onderhandelingen te voorkomen. Indien telers en fabrikanten 
samen tot een andere prijs kunnen komen dan hoeft men de coëfficiënt 
niet te gebruiken. De gedachtengang hierachter is dat de prijzen geen 
al te grote schommelingen moeten vertonen. 
3. In tegenstelling tot voorgaande jaren is het toegestaan om doperwten 
met een tenderometerwaarde hoger dan 150 te leveren en te verwerken. 
4. Om zowel de telers als de fabrikanten te stimuleren om tot een goed 
teeltresultaat te komen heeft men onderstaande uitbreiding van het 
prijssysteem ingevoerd. 
Per fabriek wordt het gemiddelde rendement van de afgelopen vijf 
jaren berekend. Onder rendement wordt hier verstaan het aantal tonnen 
toegeleverde doperwten, geschikt voor fabrikage, per geoogste opper-
vlakte-eenheid. Zolang de teler niet boven dit gemiddelde rendement 
komt, krijgt hij de normale kiloprijs uitbetaald. Voor de "extra" 
geleverde kilo's (boven het gemiddelde rendement) krijgt hij slechts 
de helft van de normale kiloprijs uitbetaald. Dit systeem kan opgevat 
worden als risicospreiding bij een te hoog rendement. Wordt er teveel 
geteeld dan zal er waarschijnlijk overproduktie plaatsvinden in de 
fabrieken. 
Voor de teveel geproduceerde hoeveelheid heeft de fabrikant minder 
grondstofkosten betaald, maar hij zal wel moeten rekenen op hogere 
voorraadkosten. Gaat men uit van 33X grondstoffen in het eindprodukt, 
dan produceert de fabrikant deze doperwten dus 0,5 maal 33X-16.5X 
goedkoper. Men mag dus wel stellen dat de teler de volledige voor-
raadkosten voor de overproduktie betaalt. 
Deze wijzigingen in het contract vinden hun oorsprong in de contract-
onderhandelingen voor 1986. Tijdens deze onderhandelingen waren drie par-
tijen vertegenwoordigd, de telers, de coöperatieve industrieën en de par-
ticuliere industrieën. Omdat begin maart de inzaai van de doperwten 
begint, vonden deze onderhandelingen reeds in november van het vooraf-
gaande jaar (1985) hun aanvang. In de voorbereidingen op het seizoen 1986 
liepen de onderhandelingen echter vast op de volgende prijs eisen: 
Doperwten Sperziebonen Flageolets 
Telers 0% +3X +5Î 
Particuliere industrie -10X -7X 0% 
De particuliere fabrikanten rechtvaardigen deze eisen met de volgende 
constateringen: 
een sterke daling van de prijzen voor groenteconserven, vooral van de 
merken van grootwinkelbedrijven; 
de concentratie van de distributie, waardoor men minder onderhan-
delingsmacht heeft; 
de concurrentie van de Belgische en Nederlandse industrie, die goed-
koper aan hun grondstoffen komen. 
De telers daarentegen hebben andere problemen: 
de teelt van conservengroenten is minder winstgevend dan de teelt van 
andere produkten; 
de Belgische groenteconservenindustrie heeft een heel ander uit-
betalingssysteem, de winsten voor de telers zijn in Frankrijk bepaald 
niet hoger; 
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voor bepaalde regio's is het niet mogelijk een vervangende teelt te 
vinden, dit veroorzaakt een concurrentie tussen telers en niet-telers 
en tussen de telers van verschillende regio's; 
de toename van de referentie-index, dit is een index-berekening die 
op basis van de kostprijs van de teelt en de prijzen van alternatieve 
produktie-roogelijkheden een gewenste stijging of daling van de prij-
zen aangeeft. (De berekening hiervan is uitgevoerd in bijlage II); 
Doordat er begin 1986 nog geen algemeen geldende overeenkomsten waren, 
werd er overleg gevoerd tussen individuele fabrikanten en telers(groepe-
ringen). Zo kwam men al dan niet tot overeenkomsten, zonder een nationale 
eenheidsprijs. Half juni, vlak voor de oogst van de eerste doperwten kwam 
men alsnog tot een overeenkomst die het volgende inhield: 
een sterke reductie van de collectieve reclame (uitgevoerd door 
UNILEC); 
reeds getekende contracten tussen individuele fabrikanten en telers 
blijven van kracht; 
partijen die nog geen prijzen zijn overeengekomen, moeten een prijs 
vaststellen tussen 96 en 100% van de nationale prijs van 1985. 
Na een opnieuw lang durende discussie is men in januari 1987 het 
bovenstaande doperwtencontract met automatische prijsaanpassingen overeen-
gekomen. 
In Bretagne zijn telers en fabrikanten niet verplicht om gebruik te 
maken van dit nieuwe betalingssyteera. Men mag daar ook één prijs betalen, 
die het gemiddelde is van de uiteindelijke prijzen in de overige regio's. 
(4,3,17). 
3.8 De ontvangst van de groente op de fabriek 
De contrôle van de ontvangst van de groente op de fabriek is een erg 
actueel thema in Frankrijk. Volgens de telersorganisatie ANPLC 
(Association Nationale des Producteurs de Légumes Conservés) betaalden in 
1983 de volgende hoeveelheden fabrieken minder voor hun groente dan 
overeengekomen was: 
Doperwten: 5 van de 26 fabrieken betaalden tussen 41 en 9% te weinig. 
Sperziebonen: 10 van de 24 fabrieken betaalden tussen 4S en 12X te 
weinig.(2) 
Dit heeft ertoe geleid dat er in 1984 een controlesysteem is opgezet 
door UNILEC. Dit heeft natuurlijk als eerste doelstelling de verzekering 
van een correcte uitbetaling aan de teler. Het is echter ook belangrijk 
voor de fabrikanten om te weten dat de uitbetaling van de grondstoffen 
overal op een identieke manier gebeurt. Men wil met behulp van deze con-
trôles en met de nationale eenheidsprijzen voorkomen dat er onderlinge 
concurrentie is op het gebied van de grondstofverwerving. De contrôle gaat 
als volgt in zijn werk: 
1. Vóór de oogst is men verplicht elk apparaat dat bij de ontvangst 
gebruikt wordt te laten controleren. Dit gebeurt in het bijzijn van 
vertegenwoordigers van zowel de fabrikant als van de telers. 
2. Tijdens de oogst bezoeken agenten, in tijdelijke dienst van UNILEC, 
tweemaal per dag op een willekeurig tijdstip de fabriek. Deze bekij-
ken of de roetingen correct worden verricht en doen proefroetingen die 
in een later stadium worden gecontroleerd. Op deze manier controleert 
men 10% tot 30Ï van alle geleverde ladingen en krijgt men een beeld 
van de betrouwbaarheid van de roetingen. Blijkt na het seizoen dat de 
roetingen van de fabriek meer dan 2% afwijken van die van UNILEC dan 
wordt dit verschil vergoed door de begunstigde partij. Sinds de 
ingang van dit systeem is dit echter maar weinig neer voorgekomen, 
dus de opzet ervan is geslaagd.(4). 
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3.9 De organisatie en coördinatie van de telersactiviteiten 
3.9.1 Horizontale coördinatie 
Op telersniveau doen zich twee vormen van horizontale coördinatie 
voor. Allereerst zijn er de telersgroeperingen. Dit is een groep telers 
die zich heeft verenigd, om zodoende beter hun wensen ten opzichte van de 
industrieëlen kenbaar te kunnen maken. Een of meer leden van de groep 
nemen zitting in de "commission mixte" om daar de belangen van de telers 
te behartigen. Er zijn 40 van deze groeperingen, die enige honderden leden 
kunnen hebben. Dit is een vorm van horizontale integratie. 
De tweede vorm van horizontale coördinatie wordt gevormd door de 
Association Nationale des Producteurs de Légumes Conservés (ANPLC). Deze 
organisatie is in Laon (Picardie) gevestigd. De belangrijkste taak van de 
ANPLC is het vertegenwoordigen van de telers bij de contractbesprekingen. 
Hiertoe heeft men een "Responsable chargé du contractuel" en er bestaat 
per produkt een commissie. Deze commissies formuleren de wensen van de 
telers bij de contractbesprekingen en zij bespreken onderling de problemen 
die zich voordoen bij de teelt van een bepaald produkt. Verder is er nog 
een commissie "technique", die contact onderhoudt met de "commission tech-
nique" van UNILEC en ook hier de wensen van de telers wat betreft onder-
zoek kenbaar maakt. Zelf doet men in beperkte mate onderzoek. In 1985 is 
het project "Progrès Productivité Pois" afgesloten, terwijl in 1986 een 
begin is gemaakt met het project "Progrès Productivité Haricots verts". De 
kosten hiervan worden gedeeltelijk gedragen door de overheid (via 
ONIFLHOR) en enkele bedrijven, waaronder Clause (zaaizaad), FMC (landbouw-
machines) en Sopra (bestrijdingsmiddelen). De totale kosten van het pro-
ject zijn 1,7 miljoen Francs, verdeeld over 1986, 1987 en 1988. Verder 
heeft ANPLC enkele vertegenwoordigers in het bestuur van UNILEC. 
3.9.2 Verticale coördinatie 
De eerste vorm van verticale coördinatie zijn de contracten tussen de 
industrie en de teler. Deze contracten zijn in het voorgaande al voldoende 
aan de orde geweest. 
De tweede coördinatiemogelijkheid voor de teler is het lid zijn van 
een coöperatie. Ongeveer 30% van de Franse groenteconservenindustrie is 
coöperatief, dus het aantal telers dat lid is van een coöperatie bedraagt 
waarschijnlijk ook ongeveer 30%. Door lid te zijn van een coöperatie heeft 
de teler het recht verworven om zijn grondstoffen ter plaatse te leveren 
en maakt hij deel uit van de besluitvormingsstructuur van de coöperatie. 
Bij de nationale contractbespreking is een coöperatieve teler dus ver-
tegenwoordigd door de ANPLC en de coöperatieve industrie. De coöperatieve 
industrie neemt bij deze besprekingen vaak een middenpositie in tussen de 
telers en de particuliere industrie. Men moet enerzijds de belangen van de 
leden behartigen en anderzijds moet men produkten kunnen fabriceren tegen 
een concurrerende prijs. Dit verklaart waarom de coöperatieve industrieën 
tijdens de contractbesprekingen voor 1986 vasthielden aan het behoud van 
de nationaal vastgestelde prijs (in tegenstelling tot de particuliere 
industrie). Zou deze eenheidsprijs verdwijnen dan zou de particuliere 
industrie waarschijnlijk goedkoper haar grondstoffen gaan inkopen, omdat 
zij geen rekening hoeven te houden met het belang van de teler. De 
coöperatie is een vorm van verticale integratie. 
De derde vorm van verticale coördinatie is de Union Nationale 
Interprofessionelle des Légumes de Conserve (UNILEC). Dit is een verticale 
bedrijfstakorganisatie waarvan zowel telers als ook de verwerkers lid 
zijn. Beiden zijn paritair vertegenwoordigd in het bestuur. Als activi-
teiten ten behoeve van de teler kunnen worden genoemd: 
deelname aan de contractonderhandelingen; 
onderzoek; 
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contrôle van de ontvangst van de grondstoffen op de fabriek. 
In een later hoofdstuk zullen de activiteiten van UNILEC verder 
behandeld worden. 
3.10 Evaluatie van de primaire produktie 
Hieronder worden de belangrijkste trends en zwakke of sterke punten 
van de primaire produktie nog eens gerangschikt: 
De afgelopen 4 à 5 jaar is het rendement (ton/ha) van de drie 
belangrijkste gewassen (doperwten, sperziebonen en flageolets) toege-
nomen ten opzichte van de periode daarvoor. Bovendien is dit ren-
dement constanter geworden, waardoor er een betere planning van de 
fabricage kan plaatsvinden. 
De hoeveelheden doperwten die aan de industrie worden geleverd, nemen 
af, de hoeveelheid sperziebonen neemt toe. 
Het relatieve belang van de fijne soorten neemt sterk toe. 
Bretagne heeft als gevolg van ziekten en klimatologische omstan-
digheden bij alle teelten een lager rendement dan de noordelijke 
regio's. 
De telersprijzen van vooral sperziebonen zijn hoger dan in Nederland. 
De prijzen van de drie belangrijkste gewassen stabiliseren de laatste 
jaren. 
De teelt van doperwten is duidelijk minder aantrekkelijk geworden 
voor de teler. De onderhandelingen zijn dientengevolge ook erg 
moeizaam geweest maar hebben uiteindelijk toch geleid tot een drie 
jaar durende overeenkomst. 
De telers zijn goed georganiseerd en hebben via de ANPLC en de 
coöperatieve industrie een belangrijke stem bij de contractonderhan-
delingen. 
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4. DE GROENTEVERWERKENDE-INDUSTRIE 
Als men spreekt over de groenteverwerkende-industrie dan wordt hier 
zowel de diepvriesgroente-lndustrie als de groenteconserven-industrie mee 
bedoeld. Omdat deze twee industrieën een heel verschillend karakter hebben 
zullen ze zoveel mogelijk apart worden behandeld. 
Diepvriesgroenten behoren vanwege de aard van de grondstof tot de 
groenteverwerkende-industrie, maar vanwege het speciale karakter van ver-
werking en distributie worden ze ook gerekend tot de diepvriesindustrie. 
4.1 De structuur van de groenteverwerkende-industrie 
In 1985 waren er 118 bedrijven werkzaam op het gebied van de groen-
teverwerking. Het totaal aantal werknemers bedroeg 17096, waarvan er 
14.351 in permanente dienst waren. De totale omzet bedroeg ruim 10 miljard 
Ffr., dat is 611 duizend Ffr. per persoon (11). In deze cijfers is ook de 
verwerking van champignons, tomaten en aardappelen opgenomen. Deze vallen 
niet binnen het kader van dit onderzoek. 
Het geheel van bedrijven met als hoofdactiviteit de verwerking van 
groenten omvat 91 bedrijven. Deze sector heeft een totale omzet van 
12.029,7 miljoen Ffr.. Enkele gegevens van deze bedrijven zijn in 
tabel 4.1 weergegeven. 
Tabel 4.1 De bedrijven in de groentenverwerkende sector 
Aantal Aantal Aantal Loon- Omzet Omzet door export 
werknemers bedrij- werk- kosten 
permanent ven nemers (min. totaal per totaal in Z van 
in dienst (20 u. Ffr.) (min.) werkn. (min. de omzet 
e.m.) (xlOOO) Ffr.) 
10- 19 16 332 25,1 200,8 604 44,1 21,9 
20- 49 25 1057 98,3 793,4 750 58,4 7,3 
50- 99 16 1470 112,4 1154,7 785 63,0 5,4 
100-199 17 3257 265,9 2473,6 759 214,5 8,6 
200-499 10 3119 225,1 1688,3 541 96,2 5,6 
500 e.m. 7 8842 735,5 5719,0 646 1178,1 20,5 
Totaal 91 18077 
Aantal 











lev.mid.ind. 2,3 4,5 3,7 2,5 n.v.t. 2,4 n.v.t. 
Bron: SCEES. 
Opvallend is de arbeidsintensiteit van de sector. Tegenover een aan-
deel van 2,5X in de totale omzet van de levensmiddelen-industrie staat een 
aandeel in de loonkosten van 3,7X. Verder valt op dat de zeer kleine 
bedrijven toch relatief veel exporteren. 
In tabel 4.2 zijn enkele gegevens per regio gegeven. Het hoge aantal 
vestigingen in de regio's Centre en Pays de la Loire komt voor een groot 
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Tabel 4.2 Vestigingen van de groente-verwerkende industrie 
Regio Aantal Aantal werknemers Investeringen 
vestigingen 
totaal permanent totaal per werknemer 
(min.) (x 1000) 
Picardie 18 5355 4442 131,2 25 
Pays de la Loire 12 2269 2249 67,1 29 
Bretagne 20 2636 1864 106,5 40 
Nord-Pas de Calais 8 1802 1502 28,8 16 
Centre 13 1566 1452 30,3 19 
Autres 55 4228 3552 121,9 29 
Totaal 
Bron: SCEES. 
126 17856 15061 485,7 27 
gedeelte door champignon en tomaten verwerkende bedrijven. De investe-
ringen per werknemer zijn in Bretagne duidelijk hoger dan in de overige 
regio's. 
Het aantal werknemers per vestiging is in Bretagne veel lager dan in 
overige regio's. 
In Picardie is de groenteverwerkende-industrie gemeten naar het aan-
tal werknemers de grootste levensmiddelen-industrie. Van de totale werk-
gelegenheid die de levensmiddelen-industrie in Picardie biedt neemt de 
groenteverwerkende-industrie 24X voor haar rekening. In Nord-Pas de Calais 
bedraagt dit 6%, evenals in Bretagne (11). 
4.2 De groenteconserven-industrie 
4.2.1 De structuur 
De Franse groenteconserven-industrie behaalde in 1986 een omzet van 
3,97 miljard Francs. Er hielden zich 90 bedrijven bezig met de produktie 
van groenteconserven. De vijf grootste ondernemingen namen 60,6% van de 
omzet voor hun rekening, de tien grootste 78,7%. Er werd voor 1,1 miljard 
Francs aan groenteconserven geëxporteerd, de import bedroeg ruim 
0,7 miljard Francs. Zodoende ontstond een overschot op de handelsbalans 
van bijna 0,4 miljard Francs. In tabel 4.3 is te zien dat het aantal 
ondernemingen fors is gedaald sinds 1980. Toch blijft het aandeel van de 
Tabel 4.3 Algemene gegevens betreffende de Franse groenteconserven-
industrie 
1980 1981 1982 1983 1984 1985 1986 
Aantal ondernemingen 
Omzet (min. Ffr.) 





































M( )" betekent voorspelde verkopen. 
Bron: CFC. 
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vijf grootste ondernemingen schommelen rond de 60%. Er heeft dus geen 
sterkere concentratie van de industrie plaatsgevonden. De verkochte hoe-
veelheden zijn vrij stabiel gebleven. 
De prijzen van de verkochte produkten (omzet/verkopen) zijn in de 
periode van 1980 tot 1985 met 281 gestegen. De consumententenprijzen voor 
groenteconserven stegen in dezelfde periode echter 531, terwijl de alge-
mene consuroptieprijzenindex 58% steeg. (10) De fabrikantenprijzen van 
groenteconserven zijn dus maar liefst 25% achtergebleven bij de consumen-
tenprijzen van groenteconserven. De distributeurs (lees: grootwinkelbe-
drijven) hebben hier dus van kunnen profiteren, enerzijds doordat men door 
de lage inkoopprijzen goede winsten kon behalen terwijl men anderzijds het 
produkt tegen lage prijzen aan kon bieden. Bovendien stegen de telersprij-
zen van de drie belangrijkste grondstoffen, te weten doperwten, sperzie-
bonen en flageolets met respectievelijk 40,60 en 40% (zie hoofdstuk 3). 
Telt men hier nog de te verwachten prijsdaling in 1986 bij op, dan wordt 
het duidelijk dat de Franse groenteconserven-industrie een moeilijke tijd 
doormaakt. 
4.2.2 De Franse groenteconserven-industrie in internationaal perspectief 
Frankrijk is verreweg de grootste producent van groenteconserven 
(gesteriliseerd) in de EG (zie tabel 4.4). Er zit echter geen groei meer 
in de produktie. De geproduceerde hoeveelheden variëren ieder jaar vanwege 
de grote rol die het oogstresultaat en de voorraad spelen bij de te produ-
ceren hoeveelheid conserven. De andere landen weerspiegelen eveneens dit 
beeld. 
Tabel 4.4 Totale produktie van groenteconserven (in 1.000.000 eenheden 


















































































In dit overzicht zijn ook champignonconserven opgenomen, hoewel deze 
niet onder de noemer van dit onderzoek vallen. Verder is te zien dat de 
totaal geproduceerde hoeveelheid groenteconserven (gesteriliseerd) in 
Frankrijk sinds 1977 nauwelijks gestegen is en zich lijkt te stabiliseren 
op het huidige niveau. Tabel 4.5 laat zien dat import en export licht 
stijgen. Dit geeft aan dat de handel tussen Frankrijk en andere landen 
toeneemt, maar voor de netto-handelsbalans maakt dit geen verschil. Het 
aandeel van de export in het totaal van de verkochte hoeveelheden blijft 
stabiel op 22 tot 23%. Dit bedraagt in Nederland ongeveer 60%, in West-
Duitsland ongeveer 10%. Van België is dit cijfer niet bekend, maar daar 
ligt het waarschijnlijk nog een stuk hoger dan in Nederland. Uit het 
import/consumptie quotiënt blijkt dat Frankrijk voor bijna 90% zijn eigen 
markt voorziet. Ook blijkt uit het import/export quotiënt dat de import 
langzaam terrein wint ten opzichte van de export. Doordat de Importproduk-
ten echter steeds goedkoper worden (zie tabel 4.6) en de export langzaam 
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Tabel 4.5 Gegevens over de Franse groenteconserven-industrie. Hoeveelheden 
in 1000 ton 












































Tabel 4.6 Prijzen per kilo van groenteconserven in Frankrijk (in Ffr). 
Totale waarde van de produkten gedeeld door de totale 
hoeveelheid 
1983 1984 1985 1986 
Import 7,4 8,6 7,8 6,7 
Export 4,4 4,7 4,8 4,9 
Bron: CFC 
Tabel 4.7 Uitvoer van groenteconserven uit de lidstaten van de EG-10. 
Hoeveelheden in 1000 ton 
EG-landen Jaar 
1981 1982 1983 1984 1985 1986 









Totaal EG-10 697 702 753 762 834 910 


















































duurder, blijft het quotiënt op geldbasis gelijk. De daling van de 
importprijzen geeft aan dat de buitenlandse fabrikanten vooral met behulp 
van prijsconcurrentie een groter marktaandeel hebben weten te veroveren. 
De binnenlandse consumptie lijkt zich te stabiliseren op het huidige 
niveau. 
Met totale verkopen wordt de totaal geleverde hoeveelheid bedoeld. 
Hierin zit dus zowel export, als leveringen aan binnenlandse afnemers. De 
totale verkopen zijn gelijk aan de produktie min de toename van de 
voorraad. 
Frankrijk is absoluut gezien de op twee na grootste exporteur in de 
EG, ondanks dat het aandeel van de produktie dat bestemd is voor de export 
veel lager is dan in Nederland en België (zie tabel 4.7). Dit geeft 
nogmaals aan dat de Franse markt erg groot is. Hierbij moet bovendien ver-
meld worden dat het Franse merk Bonduelle een vestiging heeft in België. 
De verkopen van deze dochter aan het buitenland worden uiteraard niet bij 
de Franse export opgeteld. 
Van de binnenlandse verkopen is ongeveer 202 bestemd voor de collec-
tieve sector en 80% voor gebruik in individuele huishoudingen. 
4.2.3 De produktie per regio 
In figuur 4.1 is de produktie van de afzonderlijke Produkten per re-
gio weergegeven. In het Noorden worden relatief veel doperwten en worte-
Figuur 4.1 De 
Produktie per 
produkt per 






































































































































De percentages per produkt behoeven opgeteld geen 100X te zijn, omdat er 
nog produktie in de overige regio's kan plaatsvinden. 
Een "-" teken betekent dat er geen produktie plaatsvindt in de desbetref-
fende regio. Wanneer in een bepaalde kolom geen "-" teken staat, betekent 
dit dat het cijfer in de kolom er voor of er na een totaal van meerdere 
regio's weergeeft. 
1) De totalen van de regio's Ile de France en Pays de la Loire zijn 
respectievelijk bij Picardie en Centre opgeteld. 
Bron: CFC. 
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len, wortelen en overige mengsels geproduceerd. In Bretagne vindt relatief 
veel produktie van flageolets, selderie, spinazie en haricots beurre 
plaats. In de regio's Centre en Aquitaine heeft de fabricage van minder 
alledaagse produkten de overhand, zoals handgeplukte sperziebonen, 
spruiten en schorseneren. Opvallend is dat in het Noorden vooral de pro-
duktie van alledaagse produkten als doperwten en wortelen plaatsvindt, 
terwijl naarmate men zuidelijker komt de produktie van de overige produk-
ten toeneemt. Bretagne neemt wat dit betreft een middenpositie in. De pro-
duktie is natuurlijk in hoge mate gebonden aan de teelt die ter plekke 
plaatsvindt. In dit geval spreekt men wel van een akkerbouwachtige teelt 
in het Noorden en een tuinbouwachtige teelt in het Zuiden. 
4.2.4 De produktie per groentesoort 1) 
In tabel 4.8 staat de produktie per groentesoort in de periode van 
1978 tot 1986 in Frankrijk weergegeven. In de hiernavolgende paragrafen 
worden enkele kenmerken van de belangrijkste groentesoorten besproken. 
Tabel 4.8 Produktie van groenteconserven in de periode 1978-1986 in 















































































































































































































De produktie van doperwten heeft in 1985 en 1986 het laagste punt 
sinds 1977 bereikt. Oorzaken hiervan zijn de afnemende vraag en de hoge 
voorraad v66r het seizoen 1985. De totale verkopen vertoonden in 1000 ton 
per jaar het volgende verloop: 
* De in paragraaf 4.2.4 vermelde gegevens zijn, tenzij anders vermeld, 
afkomstig van de "service statistique" van de "Confédération 














Het aantal van de vijf grootste ondernemingen in de produktie nam in 1986 
toe tot 69,3%, tegenover 65,71 in 1985. Precies een derde van de onder-
nemingen is coöperatief. Het aantal ondernemingen is afgenomen van 30 in 
1977 tot 15 in 1986. Het aantal fabrieken nam af van 49 tot 30. Een onder-
neming heeft dus gemiddeld twee fabrieken in 1986, tegenover ruim 1& in 
1977. Het aandeel van de fijne soorten nam toe van 721 in 1977 tot 88% in 
1986. 
4.2.4.2 Doperwten en wortelen 
De verkopen zijn vanaf 1979 bijna ieder jaar licht gestegen: 
1979 
verkopen x 1000 ton 102 
Het aandeel van de vijf grootste ondernemingen in de produktie 
bedroeg in 1986 78,31. Het aantal ondernemingen bedroeg in 1986: 12, 
tegenover 15 in 1985. 
4.2.4.3 Sperziebonen (machinaal geplukt) 
























225 verkopen x 1000 ton 
De opkomst van de hybride-rassen heeft de verkopen en de produktie 
vanaf 1983 sterk doen toenemen. Dit is voor een groot deel ten koste van 
de handgeplukte sperziebonen gegaan. Het aandeel van de extra-fijne soor-
ten in de produktie bedroeg in 1986 reeds 7,5%, terwijl deze variëteit pas 
sinds 1984 bestaat. De evolutie van de verschillende variëteiten ziet er 







Het aandeel van de vijf grootste ondernemingen in de produktie daalde 
in 1986 tot 62,9%, tegenover 65,5% in 1985. 













Aantal ondernemingen 40 21 
Aantal fabrieken 57 36 
Percentage coöperatieve 
ondernemingen 30% 24% 
De coöperatieve ondernemingen vormen 24% van het geheel, dit is 6% 















De verkochte hoeveelheden zien er als volgt uit: 
verkopen x 1000 ton 
De verkopen lijken zich te stabiliseren op het huidige niveau. De 
produktie geeft hetzelfde beeld, zij het met grotere fluctuaties. Het aan-
deel van de vijf grootste ondernemingen was in 1985 en 1986 60,5Z. Het 
percentage extra-fijn nam in de periode 1977-1986 toe van 16% tot 50%. Het 
verloop van het aantal ondernemingen en fabrieken vertoont hetzelfde beeld 












Aantal ondernemingen 27 14 
Aantal fabrieken 37 27 
Percentage coöperatief 33% 36X 
4.2.4.5 Selderie 
Sinds 1981 hebben produktie en verkopen van selderie zich steeds 
boven de 20.000 ton weten te handhaven: 
1000 ton per jaar 
verkopen 
In de eerste zes maanden van 1986 zijn de verkopen echter dusdanig 
teleurstellend geweest dat men een verkoop van slechts 18,5 ton over het 






Het aandeel van de coöperatieve ondernemingen is hier lager dan bij 
de doperwten en sperziebonen. Bovendien is te zien dat de ondernemingen 
vrijwel altijd in slechts één van hun fabrieken selderie produceren. 
4.2.4.6 Spinazie 
De produktie en de verkopen van spinazie kunnen worden onderverdeeld 
in bladspinazie en gehakte spinazie. Beide soorten zijn sinds 1984 fors in 



























Het aantal ondernemingen daalde in 1986 met 5 tot 18. Deze hadden een 
marktaandeel van 65%, tegenover 60% in 1985. 
4.2.4.7 Macédoine 
















4.2.4.8 De overige groentemengsels 
De verkoopcijfers (x 1000 ton) van dit produkt zien er als volgt uit: 
1980 1981 1982 1983 1984 1985 (1986) 
Verkopen 17,3 15,5 16,0 21,4 19,3 21,4 (24,4) 
( ) dat wil zeggen voorspelde hoeveelheid. 
In de verkopen zit nog een duidelijke groei. Om deze groei te verkla-
ren moeten we deze groentemengsels verdelen in twee groepen. Allereerst 
zijn er de "klassieke" mengsels, zoals doperwten met sperziebonen, fla-
geolets met sperziebonen etc. De groep "overige groentemengsels" bestond 
in 1986 voor 88% uit deze mengsels. Als tweede groep zijn er de gemengde 
salades. Dit is een zeer snel groeiend produkt dat momenteel door twee 
fabrikanten op de markt wordt gebracht (Bonduelle en Saupiquet). De sala-
des bestaan uit een mengsel van allerlei groenten en soms ook fruit. Uit 
consumentenpanelgegevens is gebleken dat de groei van deze salades in 1986 
maar liefs 73% (!) bedroeg. (3). 
4.2.4.9 Mais 
Van dit produkt zijn geen verkoopgegevens bekend. De jaarlijks stij-
gende produktie (tabel 4.8) geeft echter wel aan dat deze verkopen ook 
ieder jaar behoorlijk moeten toenemen. Er zijn in Frankrijk vijf onder-
nemingen die mais produceren. 
4.2.5 Produktieplanning en voorraadbeheer 
Het opstellen van een produktieprogramma voor een groenteverwerkend 
bedrijf is een moeilijke opdracht. Men moet in één of twee maanden de Pro-
dukten fabriceren die in de tien of elf maanden daaropvolgend worden ver-
kocht. Bovendien heeft men al enige maanden eerder de grondstoffenvoor-
ziening moeten vastleggen, door met de telers contracten af te sluiten. 
Twee onzekere factoren spelen een grote rol. Ten eerste het rendement 
van de teelt, dat grotendeels afhankelijk is van de klimatologische om-
standigheden tijdens de groei en de oogst. Ten tweede is er een markt die 
onzeker is. Om deze twee onzekerheden op te vangen kan de fabrikant een 
veiligheidsvoorraad aanleggen boven de te verwachten voorraadbehoefte als 
gevolg van het seizoenpatroon. 
In het geval van de groenteconserven-industrie maakt UNILEC ieder 
jaar in november een voorspelling van de markt voor het daaropvolgende 
seizoen. Dit doet men aan de hand van een distributiepanel, dat de verko-
pen van de afgelopen maanden heeft geregistreerd. Met behulp van deze 
voorspelling en de voorraden die op dat moment bij de fabriek liggen komt 
men dan tot een "objectif national de fabrication". Deze marktvoorspel-
lingen zijn meestal precies, omdat de consumptie van de meest verkochte 
groenten, vrij constant is of een stabiel verloop vertoont. 
De som van alle fabrikageprogramma's zou in de praktijk gelijk moeten 
zijn aan het "objectif nationale". Dit is echter vrijwel nooit het geval. 
De meeste fabrikanten hebben de afgelopen jaren geïnvesteerd in nieuwe 
produktie-apparatuur. Men streeft altijd naar een zo hoog mogelijke bezet-
ting van deze capaciteit om zodoende zo goedkoop mogelijk te produceren. 
Bovendien maakt iedere fabrikant zijn eigen marktvoorspelling en verkoop-
doelstelling. Het aanhouden van veiligheidsvoorraden is voor ieder fabri-
kant natuurlijk noodzakelijk. Nu de inflatie echter tot een minimum is 
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gedaald en de prijzen van groenteconserven een daling vertonen is het 
aanhouden van voorraden een dure zaak geworden. In voorgaande jaren werden 
de voorraadkosten (rente + directe opslagkosten) gedeeltelijk gecompen-
seerd door de inflatie en doordat voorraden aan het einde van het seizoen 
tegen hogere prijzen verkocht werden. Dit alles en het feit dat men zich 
ervan bewust is dat overproduktie leidt tot lagere prijzen heeft tot 
gevolg gehad dat de fabrikanten hun voorraden beter in de hand houden. 
Het omzetten van het fabricageprogramma in een teeltprogramma is de 
volgende opdracht voor de fabrikant. Hiertoe berekent men eerst de 
behoefte aan verse groenten. Voor doperwten en sperziebonen gelden daartoe 
de onderstaande omrekenfactoren: 
1 ton verwerkt produkt 
doperwtenconserven 
doperwten en wortelen 
doperwten in overige mengsels 
diepvrieserwten 
sperziebonen in mengsels 
conservensperziebonen 
diepvriessperziebonen 
Aantal kg vers produkt 
545 kg doperwten 
300 kg doperwten 
135 kg doperwten 
1100 kg doperwten 
150 kg sperziebonen 
500 kg sperziebonen 
1100 kg sperziebonen 
Heeft men de behoefte aan vers produkt dan moet men een voorspelling 
maken van de opbrengst per hectare. Dit rendement is erg variabel. In de 
periode 1974-1985 varieerde het rendement voor doperwten tussen 2,8 en 5,2 
ton per hectare. Men spreekt dan over het nationaal gemiddelde rendement. 
Per fabriek zullen de variaties dus nog groter zijn. Om voor een bepaalde 
regio het rendement te voorspellen neemt men vaak het gemiddelde over de 
afgelopen drie jaar. Dit gemiddelde is weliswaar stabieler maar in de 
periode 1974-1985 varieerde ook dit tussen 3,6 en 4,7 ton per hactere. 
Bovendien week het uiteindelijke rendement 6 van de 12 keer meer dan 10% 
af van de voorspelde waarde. Dit staat weergegeven in figuur 4.2. 
Figuur 4.3 geeft het verloop van de voorraad doperwten (als percen-
tage van de verkopen in dat jaar) in de periode '77-'85. Ondanks de pro-
duktiequota*s in 1985 liep de voorraad in dat jaar op tot maar liefst 54% 
van de verkopen. Het is duidelijk dat men hier te maken krijgt met hoge 
voorraadkosten en pogingen om de voorraden toch te verkopen, zij het tegen 
lage prijzen. Figuur 4.4 geeft een beeld van de voorraad sperziebonen in 
de loop der tijd. Men heeft deze tot een minimum van 7% teruggebracht in 
1985. De totale voorraad groenteconserven (figuur 4.5) toont een sta-
bielere lijn dan de twee hoofdsoorten. Men heeft de voorraad van 38% in 
1979-1980 terug weten te brengen naar 23 à 24% in 1984-1985. 
4.2.6 Produktie en verkopen per bedrijf 
In tabel 4.9 is de produktie van de grootste producenten weergegeven. 
Bonduelle is verreweg de grootste producent. In 1986 verzorgde Bonduelle 
27% van de totale Franse produktie. Het aandeel in de totale export is 
maar liefst 54%. 
Cebac en Vaulx Vraucaurt zijn coöperaties, de overige bedrijven zijn 
particulier Cassegrain, is het meest verkochte merk voor huishoudelijk 
gebruik, met een marktaandeel van 15%. Een gedeelte van de produktie 
besteedt men uit. Hierna komen Bonduelle (14,5%) en d'Aucy (+ 12%). Bon-
duelle heeft bovendien een marktaandeel van 19% op de grootverbruikers-
markt. De kleinere merken hebben een marktaandeel van 10 à 20% en de 
distributiemerken gezamenlijk ongeveer 45%. Het aandeel van de dlstribu-
tiemerken neemt nog steeds toe. 
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Figuur 4.2 Gemiddeld rendement doperwtenteelt 
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Figuur 4.6 De ligging van de produktie-eenheden van groenteconserven 
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Tabel 4.9 De tien grootste groenteconserven ondernemingen 














d'Aucy en private-label 
Lebreton en private-label 






260.000 ton per jaar 
90.000 ton per jaar 
105.000 ton per jaar 
70.000 ton per jaar 
65.000 ton per jaar 






In tabel 4.10 zijn de produktie-eenheden van de vijf grootste onder-
nemingen gerangschikt met de hoeveelheden die er jaarlijks geproduceerd 
worden. De cijfers vóór de namen verwijzen naar de ligging, die is weerge-
geven in figuur 4.6. De al eerder geconstateerde concentratie in Bretagne 
en in het Noorden blijkt ook hier weer. 
Tabel 4.10 De produktie-eenheden 
Produktie-eenheid Produktie in ton per jaar 
1. Saupiquet - Quimper 
2. Saupiquet - Vannes 
3. Saupiquet - Peronne 
4. Saupiquet - Villeneuve-sur-lot 
5. Bonduelle - Renescure 
6. Bonduelle - Peronne 
7. Bonduelle - Warluis 
8. Bonduelle - Labenne 
9. Cecab - Conserverie Morbihannaise-Le Faquet 
10. Cecab - UCA Pont Aven-Pont Aven 
11. Cecab - SA Maingourd-La Chapelle Mesmin 
12. Cecab - SICA Saint Yves-Plessis Belleville 
13. Vaulx Vraucourt - Dupont Ceveliez-La Gorgue 
14. Vaulx Vraucourt - Sica Valfray-Vaulx Vraucourt 












(1) Van Propriétaires Réunies is alleen de vestiging van het hoofdkantoor 
bekend. 
Bron: Apria (12) 
4.2.7 Onderlinge overnames 
Van de producenten die tussen de zesde en de tiende plaats op de pro-
duktieranglijst staan, zijn er in 1986 en 1987 drie overgenomen of gaan 
samenwerken met een grotere firma. Sica Lasemeuse, een bedrijf dat al 
enige jaren in moeilijkheden verkeert, werd overgenomen door de coöperatie 
Vaulx Vraucourt. Sica Lasemeuse produceert ongeveer 45.000 ton groentecon-
serven per jaar. Hiermee komt de totale produktie van Vaulx Vraucourt op 
110.000 ton per jaar. 
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In augustus 1987 besluiten Bonduelle en SICA Fhilipon samen de 
"Conserveurs Associés" te stichten. Men gaat uitsluitend onder distribu-
tiemerken produceren. Philipon is de zesde Franse groenteconserven-
fabrikant met een produktie van 55.000 ton per jaar. Hierbij komt nog de 
fabriek van Eonduelle te Warluis, zodat men een gezamenlijke capaciteit 
krijgt van meer dan 100.000 ton per jaar. De produktie van het merk Bon-
duelle zal hierdoor dus afnemen. Conserveurs Associés neemt bovendien in 
oktober van hetzelfde jaar een andere fabrikant uit de top-tien, Société 
des Produits Bertrand, over. De aldus ontstane omvangrijke onderneming 
moet een grotere onderhandelingsmacht ten opzichte van de afnemers 
bewerkstelligen. In 1986 daalden de prijzen van de private-label groen-
teconserven gemiddeld 10%. 
Om haar positie op het gebied van maisconserven te versterken heeft 
Bonduelle samen met een coöperatie van maistelers in het zuid-oosten van 
Frankrijk de firma Bonraais gesticht. Bonroais gaat de afzet van zo'n 
15.000 ton mais per jaar verzorgen. Bovendien heeft men in Spanje een 
diepvriesgroenten-fabriek gekocht en in Italië een fabriek voor gedroogde 
groenten. De Italiaanse fabriek dient tevens als distributie-centrum voor 
Produkten uit Frankrijk en ook in Spanje heeft men een verkoopstaf 
gevestigd. (18) 
4.2.8 De individuele bedrijven 
In deze paragraaf worden twee groenteconservenbedrijven geanalyseerd. 
Het zijn de firma's Bonduelle (grootste producent) en Saupiquet (grootste 
marktaandeel). De gegevens komen uit de jaarverslagen 1986 van de betref-
fende ondernemingen. (18,20). 
4.2.8.1 Saupiquet 
Saupiquet is een internationaal opererende onderneming met vesti-
gingen in onder meer Frankrijk, België', West-Duitsland en enkele Afri-
kaanse landen. De kernactiviteit bestaat uit conserven, te weten groen-
teconserven (301 van de omzet), visconserven (55%) en kant-en-klaar 
maaltijden (15%). In 1986 bedroeg de totale omzet 2,142 miljard Ffr. De 
omzet van de groenteconserven bedroeg 616 miljoen Ffr., waarin het aandeel 
van de export 2% bedroeg. In tabel 4.11 is de omzet in Frankrijk van de 
afgelopen vijf jaar weergegeven roet de behaalde winsten. 
Tabel 4.11 Omzet en winst (percentage) Saupiquet. Activiteiten binnen 
Frankrijk 
1982 1983 1984 1985 1986 
Omzet (miljoen Ffr.) 
Winst 1) 
Winst 2) 
1) Winstpercentage vóór belastingen en betaalde rente. 
2) Winstpercentage na belanstingen en betaalde rente. 
De omzet neemt ieder jaar nog toe, in tegenstelling tot de winstpercen-
tages, die van jaar tot jaar nogal variëren. 
4.2.8.2 Bonduelle 
Bonduelle is een in 1926 opgericht familiebedrijf. In het bestuur en 
de directie overheerst nog steeds de naam "Bonduelle", terwijl ook de 

















heeft filialen (produktie- en verkoopbedrijven) in West-Duitsland, België 
Nederland, Engeland, Italië en Spanje. In 1986 werd 51% van de totale 
omzet buiten Frankrijk gerealiseerd. Men produceert diepvriesgroenten en 
groenteconserven. In de sector "verwerkte groenten" is men de grootste 
producent in Europa. 
In figuur 4.7 is de ontwikkeling van het bedrijf weergegeven met 
behulp van vijf diagrammen. In diagram (1) in die figuur is de ontwikke-
ling van de omzet en de samenstelling ervan weergegeven. De diepvries-
groenten-omzet is sinds 1982 met 43% gestegen, maar heeft in 1986 voor het 
eerst een lichte daling vertoond. De omzet van groenteconserven is in de-
zelfde periode met 25% toegenomen en stijgt nog steeds licht. De totale 
omzet buiten Frankrijk is evenredig aan de totale omzet toegenomen, wat in 
totaal een stijging van 30% betekent sinds 1982. De bruto-winst (diagram 
(2)) is in 1985 en 1986 uit het diepe dal van de twee voorgaande jaren 
geklommen en bedroeg in 1986 2,1% van de omzet. 
De investeringen (diagram (3)) zijn in 1986 weer naar het hoge niveau 
van 1982 en 1983 teruggebracht. De investeringen bedragen 5% van de totale 
omzet in 1986. In diagram (4) is de financiële situatie weergegeven. Het 
vreemd vermogen is sinds 1982 met ruim 10% verminderd en de rente-lasten 
zijn als gevolg daarvan ook afgenomen. Het aantal personeelsleden is fors 
afgenomen (diagram (5)). In 1982 waren er nog 4.108 personen bij Bonduelle 
werkzaam, tegenover 3.348 in 1986. De omzet per persoon is daardoor flink 
gestegen. 
In tabel 4.12 zijn de verkopen per land weergegeven. Frankrijk en 
West-Duitsland zijn verreweg de grootste afnemers. In West-Duitsland heeft 
Bonduelle een hoog kwaliteitsimago, wat heeft geleid tot een marktaandeel 
van 21%. In Frankrijk daalde de omzet in 1986 met bijna 4%. Oorzaak hier-
van is de grote concurrentie die men ondervindt van de distributiemerken, 
Tabel 4.12 Verkopen van Bonduelle-vestigingen in 1986 
Land Verkopen Omzet Netto winst-
percentage 
conserven diepvries min. verande-
Ffr. ring 
t.o.v. 
ton markt- ton 1985 
aandeel 
Frankrijk 141.000 14,5/19% 54.000 1.106 -3,8% 1,1% 
1) 
West-Duitsl. 115.000 21% 9.000 6) 671 +7% 0,2% 
België 2) 23.000 1.000 6) 123 3,2% 
Nederland 23.000 12% 4.000 6) 121 +8% 5) 
Groot-Britt. - - 13.000 6) 99 +25% 4) 0,2% 
Italië 11.000 6% - 88 0,5% 
Spanje - - 5.600 3) 37 -28% 
1) 14,5% kleinverbruik. 
19% grootverbruik. 
2) In België heeft Bonduelle een produktie-eenheid te Mechelen. Deze 
produceert onder het merk Bonduelle en het merk Marie-Thumas. Vanuit 
België voorziet men gedeeltelijk de verkoopkantoren in Nederland en 
West-Duitsland. 
3) Produktie-eenheid te Milagro. 
4) Volume-stijging van 25%. 
5) Is bij België inbegrepen. 
6) Betekent: alleen grootverbruik. 
Bron: Jaarverslag 1986. 
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Figuur 4.7 Kerngegevens van de Bonduelle-groep 
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vooral op de grootverbruikersmarkt. Het grote verlies in Spanje is ont-
staan doordat de daar aanwezige fabriek slechts op 501 van de aanwezige 
capaciteit draaide. Deze fabriek heeft men in maart 1986 overgenomen. In 
1987 hoopt men de volledige capaciteit ervan te benutten. Ook heeft men 
een verkoopafdeling in Spanje gehuisvest, die in 1987 ook de verkoop van 
groenteconserven in Spanje moet opstarten. 
In 1986 heeft men enkele strategische veranderingen doorgevoerd, die 
moeten leiden tot een groter concurrentievermogen van de onderneming. Men 
is overgegaan tot een gedeeltelijke uitbesteding van de distributie van 
diepvriesgroenten. Ken heeft een 15-jarige verbintenis gesloten met de 
firma CEGF, die de rol van distributieplatform zal gaan vervullen. Dit 
houdt de volgende activiteiten in: 
opslag van grondstoffen voor verdere verwerking; 
opslag van eindprodukten; 
het verzamelen van orders; 
het laden van de vrachtwagens. 
Hiertoe heeft men 100.000 m3 opslagruimte gebouwd bij de vestiging in 
Péronne. De financiering hiervan komt voor rekening van CEGF. 
De tweede grote verandering in 1986 was de reorganisatie van het 
verkoopapparaat. Vóór 1987 had men een divisie "diepvries" te Parijs en 
een divisie "conserven" te Estrées-Mons. Men heeft besloten deze indeling 
naar produkt te veranderen in een indeling naar markt. Dit heeft geleid 
tot een divisie "grootverbruik" en een divisie "kleinverbruik", beide 
gevestigd te Lille. Deze verandering heeft uitsluitend betrekking op de 
verkooporganisatie in Frankrijk. Bovendien heeft men besloten het reclame-
budget voor de divisie "grootverbruik" te vergroten, om zodoende het 
verloren marktaandeel terug te winnen. 
Om de prijsconcurrentie van de distributieraerken beter het hoofd te 
bieden heeft men besloten om ook te gaan produceren voor deze distribu-
teurs. Voor wat betreft groenteconserven heeft men in samenwerking met een 
kleine fabrikant (Philipon) de "Conserveurs Associés" gesticht. Hier wil 
men jaarlijks 100.000 ton groenteconserven produceren onder de merken van 
distributeurs. De "Conserveurs Associés" hebben in oktober 1987 een andere 
kleine producent overgenomen (la Société des Produits Bertrand). 
4.2.8.3 Financiële analyse van Bonduelle en Saupiquet 
In bijlage III staan de balans en de winst- en verliesrekening van de 
beide firma's. Enkele verschillen die opvallen zijn: 
Bonduelle heeft een hogere voorraadpost. 
Saupiquet heeft meer liquide middelen. 
Saupiquet heeft meer eigen vermogen, Bonduelle meer vreemd vermogen. 
Bij het vreemde vermogen ligt het accent bij Bonduelle meer op de 
korte termijn dan bij Saupiquet. 
Bijna een kwart van de verkopen van Saupiquet bestaat uit produkten 
die door anderen zijn geproduceerd. 
In tabel 4.13 zijn enkele financiële kentallen van Bonduelle en 
Saupiquet gegeven. De liquiditeit geeft het vermogen om op korte termijn 
aan de financiële verplichtingen te voldoen weer. Dit is bij Saupiquet 
groter dan bij Bonduelle. Ook het vermogen om bij liquidatie aan de finan-
ciële verplichtingen te voldoen (de solvabiliteit), is hoger bij Saupi-
quet. 
De omloopsnelheid van het vermogen geeft het aantal malen per jaar 
dat het vermogen zijn omloop volbrengt. Deze omloopsnelheid is hoger bij 
Bonduelle. Saupiquet heeft daarentegen een hogere bruto-marge. De ren-
tabiliteit, het produkt van de twee eerder genoemde factoren, is iets 
hoger bij Saupiquet. 
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Tabel A.13 Financiële kentallen van Bonduelle en Saupiquet, 1986 
Llquldi- Solvabi- Omloopsnel- Bruto- Renta-



















Solvabiliteit - vreemd vermogen * 1 0 0 X 
omzet 
Omloopsnelheid vermogen - totaal vermogen 
totaal resultaat 












Liquiditeit - current ratio - kort vreemd vermogen 
totaal resultaat 
Rentabiliteit * omloopsnelheid x bruto winstmarge « totaal vermogen 
Bron: Jaarverslagen Bonduelle en Saupiquet. 
4.2.9 De organisatie 
4.2.9.1 Horizontale coördinatie 
Op het horizontale vlak zijn er in de groenteconservenindustrie drie 
organisaties actief. De coöperatieve bedrijven en de SICA's zijn verenigd 
in de Fédération Nationale des Coopératives et SICA de Transfromation de 
Fruits et Légumes (FNCC). De FNCC vertegenwoordigt dus naast de groente-
verwerkende- ook de fruitverwerkende-lndustrie. Het dagelijks bestuur 
bestaat uit vijf personen en is gevestigd aan de Boulevard Saint-Germain 
te Parijs. Er zijn elf groenteconserverende bedrijven lid van de FNCC. 
Hieronder zijn acht coöperaties en drie SICA's. Men is er erg actief bezig 
met de voorbereiding op de Europese eenwording in 1992. Door het openstel-
len van de grenzen binnen de EG vreest men dat de Franse markt overspoeld 
zal worden met goedkope buitenlandse produkten van inferieuze kwaliteit. 
De belangen van de particuliere industrie worden behartigd door de 
Chambre Syndicale Nationale des Industries de la Conserve (CSC). Men ver-
tegenwoordigt de gehele conservenindustrle van alle argrarische produkten 
(groenten, fruit, kant- en klaarmaaltijden). Het bureau is in hetzelfde 
gebouw gevestigd als UNILEC en enkele andere organisaties uit de groente-
en fruitverwerkende-lndustrie. Dit is gevestigd aan de Rue d'Alésia te 
Parijs. Er zijn ongeveer 15 mensen dagelijks werkzaam voor de CSC. Men 
heeft 22 leden namens de groenteconserven-industrie. 
Naast de FNCC en de CSC is nog een derde organisatie werkzaam met een 
voornamelijk statistische taak. Het is de Confédération Française de la 
Conserve. Er zijn drie mensen werkzaam. Men geeft elk jaar een drietal 
verslagen uit waarin de resultaten van de gehele conservenindustrle zijn 
weergegeven. 
53 
4.2.9.2 Verticale coördinatie 
Verticale coördinatie vindt vrijwel alleen plaats met de telers. De 
teeltcontracten en coöperatieve samenwerking zijn reeds besproken in 
hoofdstuk 3. Ook UNILEC is daar genoemd. De rol van UNILEC zal hier iets 
uitgebreider beschreven worden. 
De "Association Nationale Interprofessionelle des Fruits et Légumes 
Transformés" (ANIFELT) is de overkoepelende organisatie in de Franse 
groente- en fruitverwerkende bedrijfstak. Deze bedrijfstak is per produkt 
georganiseerd in "Interprofessions". Deze interprofessions zijn verticale 
branche organisaties waaraan zowel telers als verwerkers deelnemen. UNILEC 
is de interprofession van de groenteconserven-industrie. In 1975 is een 
wet tot stand gekomen die doelstellingen en juridische gronden voor de 
interprofessions vaststelt. Deze wet heeft "procédure d'extension" moge-
lijk gemaakt. Dit betekent dat overeenkomsten die in interprofession ver-
band afgesproken worden van toepassing zijn op alle ondernemers in de 
branche, lid of niet-lid van de in de interprofession participerende orga-
nisaties. ANIFELT vervult de rol van spreekbuis voor de groente- en 
fruitverwerkende-industrie in zowel de media als naar buitenlandse autori-
teiten, inclusief EG. 
In het bestuur van UNILEC hebben leden van ANPLC (telers), FNCC 
(coöperatieve industrie) en CSC (particuliere industrie) zitting. Finan-
ciering heeft plaats door middel van heffingen op alle groenten. De finan-
ciering is gelijkelijk verdeeld over producenten en verwerkers. 
Binnen UNILEC zijn vier afdelingen te onderscheiden, roet elk een 
eigen budget. 
a. Directie. 
Taken van de directie zijn onder andere: 
organisatie van de contractonderhandelingen; 
spreekbuis naar de overheid; 
het dagelijks bestuur. 
Budget: 2 miljoen Ffr. 
b. Controle. 
Controle van de ontvangst(apparatuur) op de fabrieken is de voor-
naamste taak van deze afdeling. Hiervoor heeft men vier controleurs 
permanent ter beschikking en zijn er twintig seizoenkrachten. 
Budget: 3,2 miljoen Ffr. 
c. Techniek. 
Taken zijn: 
verbetering van de agrarische produktiviteit door middel van 
onderzoek op het gebied van rassen, gewasbescherming en oogst-
technieken; 
informatievoorziening van de teler. 
Hiertoe heeft men drie onderzoekstations opgericht in respectievelijk 
Bretagne, Centre en Picardie. Men geeft tijdens het seizoen met 
behulp van een telefonisch antwoordapparaat adviezen aan de telers. 
Ook geeft men het blad "UNILEC INFORMATIONS" uit, dat vooral infor-
matie ten behoeve van de telers bevat. Er zijn twaalf personen werk-
zaam op deze afdeling. 
Budget: 5,4 miljoen Ffr. 
d. Marketing, publiciteit. 
De taak van deze afdeling is promotie en marktonderzoek. 
Er zijn twee mensen werkzaam. 
Budget: 11,8 miljoen Ffr. 
4.2.10 De overheid 
In het verleden is de Franse groenteconserven-industrie vaak 
beschuldigd van oneerlijke concurrentie. De overheid zou voorraden bij de 
bedrijven financieren en exportsubsidies verstrekken. De voorraadfinan-
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ciering zou vooral worden toegepast wanneer de overheid blokkering van de 
voorraden voorschreef. Dit is de laatste jaren echter niet meer voorgeko-
men. Bovendien is er sinds 1986 een centrum-rechtse regering aan de macht, 
die als doel heeft het bedrijfsleven meer de vrije hand te laten. De 
overheid streeft met betrekking tot de groenteconserven-industrie naar een 
concentratie van de bedrijven. De overproduktie en de zwakke onderhan-
delingspositie ten opzichte van afnemers zijn de oorzaak van de zwakke 
positie waarin de industrie momenteel verkeerd. Daartoe moeten kleine 
ondernemingen verdwijnen. Onderneming met reëele plannen in deze richting 
komen in aanmerking voor overheidssteun. De recente overnames van Bon-
duelle lijken in dit stramien te passen. 
4.2.11 Evaluatie groenteconserven-industrie 
Hieronder worden enkele sterke of zwakke punten van de Franse 
groenteconserven-industrie kort samengevat: 
de concentratie van de ondernemingen is te gering, waardoor men te 
weinig onderhandelingsmacht heeft ten opzichte van de afnemers. 
Gevolgen hiervan zijn lage winstmarges (ook al door de gestegen 
grondstoffenprijzen). Deze concentratie lijkt door de recente over-
names op gang te zijn gekomen; 
de thuismarkt groeit niet meer en daalt zelfs voor doperwten. Om de 
overcapaciteit toch te benutten vindt er overproduktie plaats, met 
als gevolg hoge voorraad(kosten) en sterke onderlinge (prijsconcur-
rentie; 
men voorziet 902 van de thuismarkt en is voor slechts 20Î afhankelijk 
van de export; 
er zijn enkele nieuwe produkten, met snel stijgende verkopen zoals: 
mais, groentesalades, extra-fijne sperziebonen; 
de distributie-merken zijn sterk in opkomst, deze bieden de fabrikan-
ten zeer lage marges. Zelfs een merkenfabrikant als Bonduelle is 
overgegaan tot de produktie onder private-label; 
Bonduelle heeft een moeilijke tijd in 1983 en 1984 overleefd. De 
groei van het concern vindt vooral plaats in het buitenland. Men 
breidt nog steeds uit in binnen- en buitenland. 
4.3 De diepvriesgroenten-industrie 
Statistische gegevens die uitsluitend betrekking hebben op de diep-
vriesgroenten-industrie zijn schaars in Frankrijk. De officiële nationale 
statistieken werken met produktgroepen, waarbij de diepvriesgroenten samen 
met de groenteconserven één produktgroep vormen. Daarnaast zijn er de sta-
tistieken van de FICUR (Federation des Industries et Commerces Utilisa-
teurs de basses températures). Hierbij werkt men vaak met gegevens die 
betrekking hebben op de gehele diepvriesindustrie. Er worden in Frankrijk 
ongeveer 40 verschillende merken diepvriesgroenten op de markt gebracht, 
door zo'n 30 ondernemingen. Het aantal werkelijk producerende onderne-
mingen is echter moeilijk te achterhalen, omdat er nogal wat ondernemingen 
zijn die hun produktie uitbesteden of hun produkten (gedeeltelijk) impor-
teren. In een latere paragraaf zullen de belangrijkste ondernemingen wor-
den besproken, waardoor een beeld van de diepvriesgroenten-industrie kan 
worden opgebouwd. 
De diepvriesindustrie is een erg jonge industrie, die pas zo'n 
20 jaar bestaat. Een veel voorkomende situatie is dat bedrijven uit aan-
grenzende branches zijn overgegaan tot diversificatie naar de diepvries-
industrie. Een voorbeeld hiervan zijn ondernemingen uit de consumptie-ijs 
sector, die aan produktontwikkeling gingen doen. Hierbij kon men zich 
beroepen op de reeds aanwezige kennis op het gebied van de distributie 
(I). Een ander voorbeeld is de produktie van diepvriesgroenten door groen-
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teconserven-fabrikanten. Hierbij deed men vooral voordeel van de reeds 
aanwezige kennis van de grondstof(verwerving) (II). Dit ontwikkelingsbeeld 
is schematisch weergegeven in figuur 4.8. 

















In figuur 4.9 is de goederenstroom in twee stukken verdeeld. Er is 
een gedeelte "materials management", dat zich uitstrekt van de grondstof-
fenverwerving tot en met de produktie en er is een gedeelte "fysieke 
distributie" dat loopt vanaf de voorraad van het eindprodukt tot de con-
sument. 
Figuur 4.9 Goederenstroomterminologie 
-Matarlala man*gem»nt -
Ltvtrsncitr 
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Aan de hand van figuur 4.8 en 4.9 kunnen we de diepvriesgroenten-
industrie grofweg verdelen in twee soorten bedrijven: 
a. Men verzorgt zelf de produktie en de fysieke distributie van het Pro-
dukt. Dit zijn meestal bedrijven die alleen diepvriesgroenten produ-
ceren of diepvriesgroenten en groenteconserven. Producenten van 
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diepvriesgroenten hebben meestal diversificatiestap I uit figuur 4.8 
gevolgd, 
b. Men produceert voor een andere onderneming, die de marketing en (een 
gedeelte van) de fysieke distributie van de produkten verzorgt. Zo'n 
onderneming is gespecialiseerd in de distributie van diepvriesproduk-
ten en voert naast diepvriesgroenten nog andere diepvriesprodukten in 
zijn assortiment. Deze distributeur is meestal in de diepvriesgroen-
tensector beland via diversificatiestap II in figuur 4.8. Dit zijn 
vaak multinationals, die zich vanwege de relatief hoge toegevoegde 
waarde en winstgevendheid in de diepvriessector hebben begeven. De 
laatste jaren hebben ze zich binnen de diepvriesindustrie vooral 
gericht op de kant-en-klaar maaltijden. Met de opkomst van de eigen-
merken van grootwinkelbedrijven worden diepvriesgroenten een meer 
alledaags produkt met slinkende winstmarges. De merkenfabrikanten 
proberen dit te voorkomen door veel aan produktontwikkeling te doen. 
Zet deze trend van dalende winstmarges zich door dan is het niet 
ondenkbaar dat multinationals zich terugtrekken uit de diepvries-
groenten branche. 
4.3.1 De produktie in West-Europa 
In Frankrijk worden diepvriesgroenten gesplitst in "légumes congelés" 
en légumes surgelés". Men gebruikt de benaming "surgelé" als men spreekt 
over groenten die gedurende de gehele distributie keten onder -18°C zijn 
bewaard. "Congelé" groenten kennen deze eis niet en dienen altijd als 
grondstof voor de verwerkende industrie. Als er in het onderstaande wordt 
gesproken over diepvriesgroenten, worden beide soorten daarmee bedoeld. 
In het begin van de jaren zeventig was Engeland nog veruit de 
grootste fabrikant van diepvriesgroenten, op afstand gevolgd door West-
Duitsland. Vijftien jaar later is de totale produktie in West-Europa sterk 
gegroeid. Alleen West-Duitsland heeft de produktie zien dalen, terwijl 
Nederland relatief weinig meer is gaan produceren. Frankrijk passeerde in 
1985 Engeland en was daarmee voor het eerst de grootste Europese produ-
cent. België en Italië hebben hun produktie ook sterk zien stijgen 
(tabel 4.14). (14). 
Tabel 4.14 Produktie van diepvriesgroenten in een aantal Europese landen 














































































In figuur 4.10 is de in- en uitvoerbalans van dezelfde landen 
gegeven. België is verreweg de grootste exporteur, men heeft een export-
overschot van ruim 150.000 ton. Nederland en Spanje zijn ook netto-
exporteurs. Frankrijk moet jaarlijks zo'n 50.000 ton netto-importeren om 
de binnenlandse behoefte te dekken. West-Duitsland en in mindere mate 
Engeland vormen de voornaamste exportmarkten voor bovengenoemde landen. 
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4.3.2 De produktle In Frankrijk 
4.3.2.1 "Congelé" groenten voor de industriële verwerking 
Sinds 1981 is de produktie net 45% toegenomen (tabel 4.15). Men moet 
ongeveer 20% van de totale behoefte importeren. (15). 
Tabel 4.15 Produktie van "congelés" groenten 
Jaar 1981 1982 1983 
Hoeveelheid (in 1000 ton) 23,8 25,4 22,1 
Bron: Ficur. 
1984 1985 1986 
29,3 36,1 34,4 











produktie Is sinds 1980 bijna 100% gestegen, maar laat in 1986 
t eerst een daling zien. De import is 2,5 maal zo groot geworden, 
rt is minder snel gestegen met als gevolg dat het export/Import 
t van 0,89 is gezakt naar 0,56. Bijna 30% van de produktie wordt 
teerd. Sommeert men de produktie en het verschil tussen import en 
dan ontstaat de "schijnbare marktgrootte". De absolute markt-
is niet te bepalen, omdat er geen gegevens over de hoogte van de 
en bij de bedrijven zijn. De "schijnbare markt" Is sinds 1980 in 
125% gegroeid. Het aandeel van de Import hierin Is langzaam toege-
ot maar liefst 40% in 1986 (tabel 4.16). 
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Tabel 4.16 Groenten "surgelé" in Frankrijk, hoeveelheden in 1000 ton 

























































Bron: Ficur en eigen berekeningen. 
4.3.3 De produktie van de afzonderlijke produkten in Frankrijk 
4.3.3.1 "Surgelé" groenten 
In tabel 4.17 staat de produktie van de afzonderlijke produkten in de 
periode 1981-1986 gegeven. Sperziebonen zijn net als bij de groenteconser-
ven het meest geproduceerde produkt. De dominantie van sperziebonen en 
vooral van doperwten en flageolets is bij de diepvriesgroenten veel minder 
dan bij de conserven. Typische diepvriesgroenten zijn spinazie, bloemkool 
en spruiten. De produktie van de meeste groenten is sterk toegenomen sinds 
1981. Uitschieters daarbij zijn de groentepurêes en mais, met toenames van 
respectievelijk 420% en 600%. De produktie van bloemkool is met 113% 
gestegen en heeft daarmee de doperwten van de tweede plaats verdrongen. 
Rekent men blad- en gehakte spinazie echter samen dan is deze combinatie 
het tweede produkt. Achterblijvers bij de groei zijn wortelen, spruiten, 
schorseneren en doperwten. Doperwten vormen het enige produkt waarvan de 



































































































































1) Ten opzichte van 1983. 
Bron: Ficur. 
N.B. Groentemengsels zijn niet bij de totale produktie opgeteld, omdat de 
bestanddelen hiervan bij de afzonderlijke produkten zijn opgeteld. 
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produktie is afgenomen. Bij het vertalen van deze produktiecijfers naar 
verkoopcijfers is grote voorzichtigheid geboden. De voorraden van de 
afzonderlijke produkten zijn niet bekend en er kunnen dus geen verkoop-
cijfers berekend worden. De geoogste hoeveelheden bepalen nog vaak de 
geproduceerde hoeveelheden. 
Dit resulteert in grote verschillen in produktie van jaar tot laar. 
Dit patroon wordt niet gevolgd door de verkopen. 
4.3.3.2 "Congelé" groenten 
De "congelé" groenten dienen als grondstof voor de verwerkende (voor-
al conserven) industrie. Het zijn dus de typische conservengroenten die 
hier het meest geproduceerd worden. Wortelen, flageolets en sperziebonen 
laten een toename zien. Mais vertoont net als in de conservenindustrie een 
snelle toename van de produktie. Ook doperwten laten, in tegenstelling tot 
wat men zou verwachten, een snelle stijging zien de laatste jaren. Dit 
wordt veroorzaakt door de grote overschotten aan doperwten in de conser-
venindustrie. Deze overschotten worden veroorzaakt door de hoge rendemen-
ten van de teelt (1984, 1985, 1986) waarna men een gedeelte van het over-
schot toch oogst en verwerkt tot "congelé" groenten. Bovendien heeft men 
in 1985 en 1986 minder doperwten geconserveerd dan gepland (en ingezaaid) 
vóór het seizoen, als gevolg van de tegenvallende verkopen (tabel 4.8). 
Tabel 4.8 Produktie van "congelé" diepvriesgroenten, hoeveelheden in 
1000 ton 






Overige 9,6 6,9 5,5 7,6 11,1 6,1 
Totaal 23,8 25,4 22,1 29,3 36,1 34,4 
Bron: Ficur. 
4.3.4 Voorraden 
Figuur 4.11 laat de totale voorraad diepvriesgroenten in openbare 
koelhuizen zien. Dit is dus de hoeveelheid produktie die bij loon-
diepvriesbedrijven ligt opgeslagen en niet bij de fabrieken zelf. In juni 
begint men met het verwerken van de eerste produkten en dan begint de 
voorraad dus te stijgen. Halverwege september zijn de laatst geoogste 
hoeveelheden verwerkt en begint de voorraad te dalen tot begin juni. De 
voorraad in juni is dus de veiligheidsvoorraad. 
In tabel 4.19 is de voorraad diepvriesgroenten in openbare koelhuizen 
als percentage van de totale produktie weergegeven. 
Hieruit kunnen geen conclusies wat betreft absolute voorraadhoogten 
worden getrokken, omdat hier de voorraden in de koelhuizen van de bedrij-
ven niet zijn inbegrepen. De laatste drie jaar zijn de voorraden in de 
openbare koelhuizen gedaald. Dit kan zijn veroorzaakt door het verlagen 
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Bron: Ficur. 
Tabel 4.19 Voorraad diepvriesgroenten in openbare koelhuizen, in 1000 ton 




















4.3.5 De individuele bedrijven 
4.3.5.1 De producerende bedrijven 
Met behulp van verspreide schriftelijke (12, 13, 18, 19) en monde-
lijke informatie is op de volgende bladzijden een lijst van producerende 
fabrieken en bedrijven opgesteld. Omdat de gegevens dateren uit de periode 
van 1984 tot en met 1986 kunnen er inmiddels veranderingen hebben plaats-
gevonden. 
In figuur 4.12 is de ligging van 14 produktie-eenheden van diepvries-
groenten aangegeven. Deze 14 fabrieken produceren samen 206.800 ton diep-
vriesgroenten, wat zo'n 90X van de totale produktie is. De gezamenlijke 
export bedraagt 53.400 ton, dit is vrijwel de gehele Franse export. Op de 
volgende bladzijden zullen schematisch de relaties van de verschillende 
berijven met moedermaatschappijen worden weergegeven. 
De diepvriesgroenten-industrie wordt beheerst door de firma Bon-
duelle, die maar liefst 40Ï van de totale produktie en 75Î van de export 
verzorgt. Alle produktiebedrijven zijn eigendom van een grote moedermaat-
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Schema met bedrijven 
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Figuur 4.12 De produktiebedrijven van diepvriesgroente 
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schappij. Hierbij zijn drie soorten te onderscheiden: een groenteverwer-
kend bedrijf (Bonduelle, Valfray), een landbouwcoöperatie (Gelagri, 
UNICOPA, CECAB) of een diepvriesbedrijf (FINDUS, MIKO). De diepvriesbe-
drljven besteden een groot gedeelte van hun produktie uit, of gaan zelfs 
participeren in een produktiebedrijf, zoals ORTIZ-MIKO bij SIALE. 
Als men de geproduceerde hoeveelheden (in tonnen) indeelt in de cate-
gori'én coöperatief/particulier en Noorden/Bretagne dan verschijnt het 
volgende beeld: 
Coöperatief Particulier Totaal 
tonnen % 
Bretagne 
Koorden en Zuid-Oosten 1) 
















1) Gemakshalve is de fabriek van Bonduelle in het Zuid-Oosten ook bij 
het Noorden gerekend. 
Evenals de produktie van groenteconserven vindt de produktie van 
diepvriesgroenten voor ongeveer twee derde deel in het Noorden plaats en 
voor één derde deel in Bretagne. De verdeling coöperatief/particulier is 
ongeveer hetzelfde: 36% is coöperatief, 64% particulier. In Bretagne heeft 
de coöperatieve industrie licht de overhand, in het Noorden de par-
ticuliere industrie. 
Op de binnenlandse markt heeft Bonduelle een marktaandeel van 25 â 
30%. Hierna komen Findus en Vivagel/Mikogel, die in 1983 marktaandelen 
hadden van respectievelijk 14% en 9%. Ook het merk "Wigan La Potagère", 
dat uit België wordt ge'importeerd, heeft een marktaandeel van rond de 
10 procent. 
4.3.5.2 De resultaten van de bedrijven 
In tabel 4.20 staan de resultaten van enkele bedrijven die actief 
zijn in de diepvriesgroente-branche. Er is maar één bedrijf in opgenomen, 
dat zich uitsluitend bezig houdt met de produktie en distributie van 
diepvriesgroenten. Dit bedrijf, Gelagri, heeft vergeleken met de overige 
bedrijven een relatief hoge bruto-winst. Ook Findus, Cofralim en Miko SA 
hebben een relatief hoge bruto-winst. Alle bedrijven die zich met de pro-
duktie en distributie van uitsluitend diepvriesprodukten bezig houden heb-
ben een hoge bruto-winst. Bonduelle, met als hoofdactiviteit groentecon-
serven, heeft een wat lagere bruto-winst. Ken kan zich afvragen of dit 
wordt veroorzaakt door de groenteconserven. Opvallend is dat alle bedrij-
ven die zich in hoofdzaak bezig houden met de verwerking van groenten, 
hoge financiële lasten hebben als gevolg van het seizoenpatroon. Bretagne 
surgel verzorgt alleen de distributie van diepvriesgroenten en heeft als 
gevolg daarvan hoge grondstofkosten en een lage toegevoegde waarde. De 
hierdoor ontstane lage winst hoeft nog geen lage rentabiliteit te impli-
ceren, omdat men door het ontbreken van eigen produktie weinig vermogen 
hoeft te bezitten (rentabiliteit - resultaat/vermogen). Dit geldt 
gedeeltelijk ook voor La Surgêlation Alimentaire. 
Van drie bedrijven uit de bovenstaande groep is bovendien de balans 
bekend, zodat er enkele financiële kentallen berekend kunnen worden 
(tabel 4.21). 
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Tabel 4.20 Bedrijfsresultaten van enkele diepvriesbedrilven 
Findus Cofra- La Surgela- Miko Bon- Gelagri Bretagne 





















































































































Findus, Cofralim en Miko SA zijn producenten en distributeurs van een 
groot scala van diepvriesprodukten. 
La Surgélation Alimentaire is producent van diepvriesvis en -groenten en 
men verzorgt de verkoop van de diepvriesgroenten van het merk d'Aucy. 
Bonduelle is producent en distributeur van diepvriesgroenten en groen-
teconserven. 
Gelagri is producent en distributeur van diepvriesgroenten. 
Bretagne Surgel is distributeur van diepvriesgroenten. 
De resultaten zijn een gemiddelde over de vermelde periode. 
Bron: DAFSA (13). 
De vermogensstructuur van Findus is veel beter dan die van de overige 
twee bedrijven. Ook de rentabiliteit van Findus is het hoogst. Dit wordt 
vooral veroorzaakt door de hoge omloopsnelheid van het vermogen. 
Tabel 4.21 Financiële kentallen van enkele bedrijven (de vermelde ken-
tallen zijn steeds het gemiddelde over de periode 1980-1984) 





















De betekenis van de kentallen is reeds eerder vermeld in tabel 4.13. 
Bron: DAFSA (13). 
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4.3.6 Evaluatie diepvriesgroenten-industrie 
Hieronder zijn enkele opvallende punten betreffende de Franse 
diepvriesgroente-industrie samengevat: 
er is sprake van een toenemend importoverschot. Vooral Belgische 
(prijs)concurrenten exporteren veel naar Frankrijk; 
de thuismarkt groeit nog steeds. De Franse industrie voorziet 70Z van 
de thuismarkt; 
diepvriesgroenten worden een meer alledaags produkt. Er komen steeds 
meer distributiemerken; 
vrijwel alle bedrijven zijn eigendom van een grote moedermaat-
schappij . 
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DISTRIBUTIE, CONSUMPTIE EN DE BUITENLANDSE HANDEL 
In dit hoofdstuk wordt aandacht besteed aan de weg die groenteconser-
ven en diepvriesgroenten afleggen na de produktie. De (fysieke) distribu-
tie is voor diepvriesgroenten belangrijk omdat het produkt voortdurend 
diepgevroren moet blijven. Sommige ondernemingen (Miko, Findus) zijn spe-
cialisten geworden op dit gebied. Anderen (Bonduelle) erkennen het grote 
belang ervan en besteden hun distributie gedeeltelijk uit aan gespeciali-
seerde bedrijven. Het seizoenpatroon van de produktie en de daaruit voort-
vloeiende, variabele behoefte aan opslagcapaciteit, maken het voor een be-
drijf dat alleen diepvriesgroenten produceert aantrekkelijk om de opslag 
uit te besteden. 
Voor groenteconserven ligt het accent bij de distributie meer op het 
marketing aspect. Men moet een zo aantrekkelijk mogelijke marge zien te 
bedingen tijdens de onderhandelingen met de afnemers. De toenemende con-
centratie van de afnemers vergroot hun macht, vooral in een markt waar 
sprake is van overproduktie. 
5.1 De fysieke distribuite van diepvriesgroenten 
In figuur 5.1 is de distributieketen van diepvriesgroenten 1) weerge-
geven. De totale consumptie is hierbij op 100% gesteld. De produktie be-
draagt 82% van de totale consumptie. De importstroom bedraagt 40%. Deze 
import kan naar een opslagdepót gaan of rechtstreeks naar een groothande-
laar. Deze opslag kan worden onderverdeeld in twee soorten; opslag bij een 
fabriek of opslag in loondiepvrieshuizen. Men spreekt in dit geval ook wel 
van distributie-platform, met name als men naast de opslag andere functies 
uitoefent zoals orderverzamelen en vervoer. Vanuit de opslag gaan de 
Produkten naar de binnen- of buitenlandse groothandel. Vanuit de groothan-
del gaat 52% naar de grootverbruikersmarkt en 48% naar de detailhandel. 
Deze detailhandel is onderverdeeld in gespecialiseerde diepvrieszaken 
(freezer center, home-service) en het grootwinkelbedrijf. De traditionele 
detaillist in Frankrijk verkoopt nauwelijks diepvriesgroenten. In de vol-
gende paragrafen worden enkele elementen uit de distributieketen nader 
toegelicht. 
5.1.1 Groothandel en detailhandel van diepvriesprodukten 
In deze paragraaf wordt vrijwel uitsluitend over het diepvriesproduk-
tenpakket in zijn algemeenheid gesproken, omdat er weinig gedifferentieer-
de data over de distributie van diepvriesgroenten voorhanden zijn. De 
groothandel voor diepvriesprodukten kan worden verdeeld in twee grote 
groepen. Eén groep zorgt voor de voorziening van de grootverbruikers, de 
andere groep bestaat uit distributiecentra van grootwinkelbedrijven. 
De grootverbruikersmarkt wordt beleverd door nationaal of regionaal 
opererende grossiers. De grootste nationaal opererende grossier is Miko-
gel, met 55 depots. Zo'n 300 à 400 grossiers opereren op de markt voor 
diepvriesprodukten. Een aantal van deze grossiers heeft voorwaartse inte-
gratie toegepast door het opzetten van detaihandelszaken in diepvriespro-
dukten (freezer-centers of home-service). Er heeft ook achterwaartse inte-
gratie plaatsgevonden doordat ondernemingen met een keten van verkooppun-
ten inkoopcombinaties hebben opgericht. Ook hebben grossiers samen inkoop-
1) In dit hoofdstuk worden uitsluitend "surgelé" diepvriesgroenten be-
handeld. "Congelé" diepvriesgroenten dienen namelijk uitsluitend als 
grondstof voor de verwerkende industrie. 
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combinaties opgericht om zodoende meer macht in hun afzetkanaal te verwer-
ven. Er zijn vier categorieën grootverbruikers te onderscheiden: 
de overheid (leger, ministeries e.d.); 
kantines en restaurants van privé-onderneroingen; 
schoolkantines en mensa's; 
traditionele restaurants. 
De schoolkantines en mensa's vormen een grote afnemer: zo'n 35Z van 
de totale levensmiddelenmarkt voor grootverbruik. De verkoop van diepvries 
stijgt bij deze categorie de laatste jaren, vooral vanwege de strenge 
eisen die zijn gesteld aan de hygiëne. De traditionele restaurants leggen 
meer de nadruk op de kwaliteit dan op de prijs, in tegenstelling tot de 
andere grootverbruikers (21). 
Een groot deel van de diepvriesprodukten wordt gedistribueerd door de 
distributiecentra van grootwinkelbedrijven. Er bestaan verschillende de-
tailhandelskanalen voor diepvriesprodukten: 
de hyperroarkten (587 in aantal); 
de supermarkten (6.009 supermarchés en 6.243 superettes, dit zijn 
kleine supermarkten); 
de kleine zelfbedieningszaken; 
de home-services (200 à 300 ondernemingen); 
de freezer-centers (800 in aantal). 
De verdeling van de verkopen over de verschillende kanalen is weerge-
geven in figuur 5.2. 
Figuur 5.2 Detailhandelsverkopen van diepvriesprodukten per afzetkanaal 
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In 1974 werd het overgrote deel van de diepvriesprodukten verkocht 
door supermarkten en home-services. Door de sterke opkomst van de hyper-
markten vanaf 1974 moesten de supermarkten aanvankelijk een gedeelte van 
hun marktaandeel prijsgeven. Hetzelfde gebeurde met de home-service, door-
dat de freezer-centers vanaf 1979 een snelle opmars maakten. Vanaf 1982 
stagneert echter de relatieve groei van de hypermarkten en de freezer-
centers. De supermarkten heroveren dan hun marktaandeel ten koste van de 
home-services. 
Home-service leveranciers bezorgen hun produkten bij de consument. 
Twee manieren worden hiervoor gebruikt. Bij de eerste methode maakt de 
klant gebruik van bestellijsten, waarop de klant de gewenste produkten 
voor een bepaalde periode vermeldt. Deze worden vervolgens bezorgd. De 
tijd tussen de opeenvolgende bezorgingen is vrij groot. De klant heeft de 
keuze uit 400 tot 600 produkten. Bij de tweede methode komt de diepvries-
wagen regelmatiger langs, zonder dat er van tevoren bestellingen zijn op-
genomen. Gezien de beperkte ruimte heeft de consument een geringere keuze, 
zo'n 150 tot 300 produkten. De klanten van de home-service bevinden zich 
voornamelijk op het platteland. De bloeiperiode van deze vorm van distri-
butie was van 1965 tot 1975. Door de stijgende olieprijzen en de opkomst 
van andere vormen van distributie stagneerde de groei daarna. De laatste 
jaren daalt hun aandeel langzaam. De meeste home-service leveranciers zijn 
zelfstandig; wel zijn er enige inkoopcombinaties van leveranciers die ge-
zamelijk inkopen (21). 
De freezer-centers zijn ontstaan uit de behoefte om ook de voor 
diepvrieswagens moeilijk toegankelijke stedelijke gebieden, te voorzien 
van diepvriesprodukten. Groothandelaren, gespecialiseerd in home-service 
wilden diversificeren en richtten daarvoor gespecialiseerde diepvries-
winkels op. In de periode van 1982 tot 1984 nam het aantal freezer-centers 
toe met 601, van 500 tot 800 stuks. Toch steeg hun omzet in dezelfde 
periode maar met 35X. Ook de afgelopen twee jaren is hun omzet maar weinig 
gestegen, terwijl het marktaandeel is gedaald van 21% tot 19Ï. Van de 
circa 800 freezer-centers zijn de meeste onafhankelijk. Er bestaan ook 
enkele ketens, waarvan de meest bekende Gel2000 en Picard Surgelés zijn. 
Freezer-centers hebben in het algemeen een breder en dieper assorti-
ment dan supermarkten. Hypermarkten nemen een tussenpositie in qua assor-
timent, maar hebben gemiddeld de laagste prijzen. Een bedrijf als Findus 
begeleidt de klant intensief waar het assortimentskeuze en optimalisatie 
van de verkoop betreft. Bij de kleine superettes verzorgt Findus vaak het 
onderhoud van de afdeling (23). 
5.1.2 Export en import van diepvriesgroenten 
Bij "congelé" diepvriesgroenten is alleen de import van enige beteke-
nis. 















De import en export van "surgelé" diepvriesgroenten is van grotere 
betekenis. In tabel 5.2, 5.3 en 5.4 zijn import en export van de belang-
rijkste produkten weergegeven, 
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Tabel 5.2 Import van "surgelé" diepvriesgroenten, hoeveelheden in 
1.000 ton 

























































Totaal 46,0 53,8 56,1 63,5 86,1 92,4 
Bron: Ficur. 
Tabel 5.3 Export van diepvriesgroenten, hoeveelheden in 1.000 ton 

























































Totaal 33,1 37,7 35,7 44,5 54,0 52,1 
Bron: Ficur, 
Tabel 5.4 Export/import quotiënt 

























































Totaal 72% 70% 64% 70% 63% 56% 
Het quotiënt is berekend op basis van hoeveelheden. 
Bron: Ficur. 
De totale import groeit nog ieder jaar. Groentemengsels en bloemkool 
dragen hier in hoge mate aan bij. Alleen de import van spinazie is niet 
gestegen ten opzichte van 1981. Wat export betreft zijn doperwten en sper-
ziebonen de belangrijkste produkten. De hoeveelheden nemen jaarlijks nog 
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licht toe. De totaal geëxporteerde hoeveelheid laat in 1986 voor het eerst 
een afname zien. Uit 5.4 blijkt dat doperwten het enige produkt zijn waar-
van de export de import overtreft in 1986. Vooral spinazie, bloemkool en 
mengsels zijn produkten die men netto importeert. 
















































































België overheerst de Franse import op alle fronten (tabel 5.5). 
Vooral bij de doperwten heeft men de concurrentie vrijwel volledig buiten-
spel gezet. Vergelijkt men het hoeveelheidsaandeel met het waardeaandeel 
dan lijkt het erop dat België, vooral bij sperziebonen, op basis van lage 
prijzen de concurrentieslag wint. Nederland speelt alleen een rol bij spi-
nazie en de overige groenten. 
In tabel 5.6 is de Franse export per land en per produkt weergegeven. 

















































































De export van diepvriesgroenten gaat vooral naar het Verenigd 
Koninkrijk en West-Duitsland. Doperwten exporteert men ook veel naar Ita-
lië. Opvallend is dat 6% van de uitvoer van doperwten naar de Verenigde 
Staten gaat. 
De totale export van diepvriesgroenten naar het Verenigd Koninkrijk 
is in 1986 voor het eerst niet toegenomen. De doperwtenafzet nam echter 



























Tabel 5.7 Export van Frankrijk naar Verenigd Koninkrijk, in 1000 ton 





Totaal 7,3 12,2 11,2 15,2 19,1 19,0 
Bron: Eurostat met behulp van EXMIS. 
met 60% toe, vooral ten koste van West-Duitsland en Ierland. Voornaamste 
concurrenten in het Verenigd Koninkrijk zijn België en Nederland 
(tabel 5.7). 
De uitvoer naar West-Duitsland neemt ieder jaar nog toe (tabel 5.8). 
Wat doperwten betreft zijn Denemarken, Zweden, Hongarije, België en Neder-
land de grootste concurrenten op deze markt. Bij de andere Produkten 
ondervindt men vooral concurrentie van Italië, Nederland en België. 
Tabel 5.8 Export van Frankrijk naar West-Duitsland, hoeveelheden in 
1000 ton 





Totaal 8,7 8,4 10,1 11,8 13,9 14,5 
Bron: Eurostat met behulp van EXMIS. 
5.1.3 De consumptie van diepvriesgroenten 
In figuur 5.3 is het verbruik van diepvriesgroenten per hoofd van de 
bevolking weergegeven voor enkele West-Europese landen. Frankrijk neemt 
hier een middenpositie in met een verbruik van ongeveer 4 kg per persoon 
per jaar. 
Er zijn een aantal conjuncturele en structurele factoren die het ver-
bruik per hoofd van de bevolking (en dus het totale verbruik) beïnvloeden: 
1. het klimaat. 
Een goede of slechte oogst bepaalt het aanbod en de prijs van verse 
groenten. Is er weinig aanbod van verse groenten dan zal de verkoop 
van substitutieprodukten (diepvriesgroenten en groenteconserven) 
toenemen. 
2. het percentage van de huishoudingen dat in het bezit is van een 
koelkast of diepvriezer. 
Het percentage van de Franse huishoudingen dat in het bezit is van 



























Figuur 5.3 Verbruik diepvriesgroenten 1985 
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het beroep van het hoofd van de huishouding. 
Het verbruik van diepvriesgroenten als functie van het beroep van het 












Opvallend is de hoge consumptie van diepvriesgroenten door personen 
werkzaam in de agrarische sector. Verder zijn het vooral de mensen met 
hogere inkomens die relatief veel diepvriesgroenten consumeren. 
4. de samenstelling van het gezin. 
Consumptie van diepvriesgroenten in 1982: hoeveelheid per persoon per 
jaar. 
Gezin met 1 kind 1,94 kg 
Gezin met 2 kinderen 1,95 kg 
Gezin met meer dan 2 kinderen 1,50 kg 
Gezin zonder kinderen - leeftijd jonger dan 65 jaar 2,05 kg 
- leeftijd ouder dan 65 jaar 1,04 kg 
Alleenstaande - leeftijd jonger dan 65 jaar 1.17 kg 
- leeftijd ouder dan 65 jaar 0,85 kg 
Bron: INSEE. 
Gezinnen met meer dan 2 kinderen blijken relatief minder diepvriesgroenten 
te gebruiken dan kleinere gezinnen. Alleenstaanden daarentegen blijken ook 
geen hoge consumptie te vertonen. Personen die niet ouder zijn dan 65 jaar 
zijn grotere consumenten dan ouderen. 
5. de leeftijd van het hoofd van de huishouding. 
Consumptie van diepvriesgroenten in 1982: hoeveelheid per persoon per 
jaar. 
20-25 jaar 0,78 kg 
25-35 jaar 1,54 kg 
35-45 jaar 1,77 kg 
45-55 jaar 1,85 kg 
55-65 jaar 2,25 kg 
65-75 jaar 1,34 kg 
ouder dan 75 jaar 0,78 kg 
Bron: INSEE. 
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6. publiciteit. De ondernemingen met het grootste reclamebudget waren in 
1985: France-Glaces Findus 25,4 miljoen Ffr. 
Cofralim (merk Vivagel) 6,9 miljoen Ffr. 
Bonduelle 4,7 miljoen Ffr. 
Bron: Médias- Le quide des marchés et des agences 1986. 
7. Produktontwikkeling. 
Nieuwe produkten stimuleren de verkoop. Tevens is produktontwikkeling 
voor grote fabrikanten de enige manier ora het produkt een meerwaarde 
te geven. Steeds meer grootwinkelbedrijven komen met eigen merken 
diepvriesgroenten. Men deelt de diepvriespordukten wel in, in 3 gene-
raties: 
Ie generatie: onbewerkte groenten; 
2e generatie: mengsels (20 minuten bereidingstijd); 
3e generatie: groentepurées (eventueel in porties); 
snelklaar mengsels (2 minuten bereidingstijd); 
groenten met saus. 
Produkten van de eerste en tweede generatie worden veel onder pri-
vate-label verkocht. De derde generatie produkten worden vrijwel uitslui-
tend onder grote merken geproduceerd. 
8. prijzen. Het verloop van de prijsindex van diepvriesgroenten in de 
loop van de jaren als volgt: 
Toename van de prijs ten opzichte van het voorafgaande jaar 
1978 1979 1980 1981 1982 1983 1984 1985 
+9,8% +4,1% +12,6% +15,7% +13,1% +9,0% +4,8% +4,9% 
Bron: INSEE: indice des prix mensuels. 
In tabel 5.9 staat de consumptie van diepvriesgroenten per gebied in 
1982. In het noorden en in Parijs en omgeving is de consumptie relatief 
laag. Aan de middellandse zeekust is de consumptie gemiddeld en in de ove-
rige gebieden is er sprake van een relatief hoge consumptie. Het zijn dus 
de verstedelijkte gebieden die een relatief lage consumptie te zien geven. 
Tabel 5.9 De consumptie per gebied in 1982, in kg per persoon per jaar 
Région parisienne 1.24 







France entière 1,68 
Bron: INSEE. 
Zoals al eerder is vermeld, zijn er geen exacte consumptiecijfers van 
diepvriesgroenten bekend. Wel kan de schijnbare marktgrootte berekend wor-
den, door het verschil tussen import en export bij de produktie op te tel-
len. Deze schijnbare marktgrootte kan worden onderverdeeld in grootver-
bruik en kleinverbruik (tabel 5.10). 
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Tabel 5.10 Schijnbare marktgrootte van diepvrieegroenten 
1979 1980 1981 
tonnage % tonnage % tonnage X 
1982 
tonnage % 
Grootverbruik 68.900 61 68.200 57 75.000 56 84.940 59 
Groei in % +17,8 -1,1 +10 +13,2 
Consumentenmarkt 43.200 39 51.900 43 58.000 44 58.000 41 
Groei in % +18,0 +20,1 +11,8 
Totaalmarkt 

















Grootverbruik 87.208 56 92.529 54 
Groei in % +2,7 +6,1 
Consumentenmarkt 68.160 44 78.821 46 




















De totaalmarkt laat een gestage groei zien. Bovendien is er een lang-
zame verschuiving te zien van de grootverbruikersmarkt naar de consumen-
tenmarkt. De gematigde groei in 1986 is waarschijnlijk te wijten aan het 
interen op de voorraden uit 1985, toen er sprake was van een expolosieve 
groei. 
In tabel 5.11 is de schijnbare marktgrootte voor de belangrijkste 
groentesoorten gegeven. 


























































Bron: Diverse bronnen van de Ficur. 
Doordat deze cijfers ook de voorraadfluctuaties bevatten, is het ver-
loop erg onregelmatig. Met uitzondering van doperwten is de consumptie van 
alle produkten toegenomen. Bloemkool en groentemengsels geven de grootste 
stijging te zien. 
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5.2 De fysieke distributie van groenteconserven 
In figuur 5.4 is de distributie van groenteconserven schematisch 
weergegeven. De consumptie is hierbij op ÏOOX gesteld. De produktie is 
groter dan de totale consumptie, 113X. De export bedraagt 26X en er wordt 
13X geïmporteerd. Hypermarkt, supermarkt en superette verzorgen samen 68X 
van de verkopen. Van de resterende 321 gaat 21X naar de grootverbruikers 
en 11X naar de overige detailhandel. 
5.2.1 Inkoopcentrales en referentiecentrales 
De inkoopcentrales spelen een erg belangrijke rol in de distributie 
in Frankrijk; het grootste gedeelte van de handel met hypermarkten, super-
markten en restaurants verloopt via deze centrales. Er zijn erg veel in-
koopcentrales, op allerlei verschillende wijzen georganiseerd en op aller-
lei manieren verbonden met hypermarkten, supermarkten, grootverbruikers en 
met andere inkoopcentrales. 
Om als leverancier aan inkoopcentrales te kunnen leveren, is vaak een 
lange weg te gaan. Eerst moeten de produkten uit het totale aanbod worden 
geselecteerd (referentie). Deze referentie kan veel tijd en geld kosten en 
levert niet per definitie bestellingen op. Vaak zijn er aparte referentie-
centrales die zich bezighouden met het selecteren van produkten voor de 
onder hen ressorterende inkoopcentrales of hyper- en supermarkten. De re-
ferentiecentrales kopen zelf niets in, dit gebeurt door de inkoopcentrales 
of door de winkels. De referentie-centrales zijn zeer machtig. De bekend-
ste zijn: 
Marktaandeel 1986 
- Difra 20,5X 
- Arci 19,22 
- Socadip 15,0X 
- Paridoc 13.5X 
Binnen en tussen deze "supercentrales" vinden voortdurend hergroepe-
ringen plaats, zodat het moeilijk is een algemeen beeld te schetsen van 
deze distributieschakel. Tussen de referentie-centrales en de winkels 
komen meestal nog regionale centrales. De beslissingsbevoegdheid over het 
wel of niet inkopen van produkten kan op verschillende niveaus liggen. De 
referentie-centrale kan de onderliggende organisatie verplichten te kiezen 
uit gerefereerde produkten of men kan hen toestaan om ook zelf produkten 
te selecteren. 
5.2.2 Export en import van groenteconserven 
In tabel 5.12 zijn import- en exportcijfers van de belangrijkste pro-
dukten gegeven. 
De totale export en de totale import stijgen nog jaarlijks in volume. 
De waarde van de totale import neemt echter af. Doperwten zijn een zor-
genkind voor Frankrijk, de export daalt en de import neemt toe. Bij mais 
is de situatie precies omgekeerd. West-Duitsland is verreweg de belang-
rijkste exportmarkt voor Frankrijk; 66X in 1986. 
Italië, Engeland en Nederland zijn groeilanden voor de Franse uit-
voer. De importen komen vooral uit België en Nederland. Beide landen heb-
ben hun uitvoer naar Frankrijk in een korte tijd snel weten op te voeren. 
In tabel 5.13 staat de Westduitse import van groenteconserven. Frank-
rijk is de grootste exporteur naar West-Duitsland. In 1986 vond er een 
verschuiving plaats van Nederland naar België. Absoluut gezien weet Frank-
rijk zijn export naar West-Duitsland nog op te voeren, het importaandeel 
blijft echter stabiel. 
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Niet EG-landen 24,6 23,6 21,7 92 53,1 51,4 31,3 4) 61 
Waarde in 
miljoen Ffr. 890,7 925,3 1003,1 108 694,2 653,4 640,7 98 
1) 1986 in % van 1985 berekend met niet afgeronde cijfers. 
2) Betreft cijfer EG-12, EG-10 is 50,0 min. 
3) CBS cijfer Nederlandse export naar Frankrijk: groenteconserven zonder 
azijn inclusief champignons. 
4) Cijfer inclusief Spanje is 53,4 min. 104%. 
5) Hierin zijn ook doperwten met wortelen opgenomen. 
Bron: CFCE. 
Tabel 5.13 Import West-Duitsland van groenteconserven, in 1000 ton 
1983 1984 1985 1986 
1000 ton % 1000 ton % 1000 ton % 1000 ton % 
België 89 25 87 25 87 24 104 27 
Nederland 92 26 98 29 99 27 93 24 
Frankrijk 125 36 112 32 116 32 124 32 
Overige landen 45 13 48 14 60 17 65 17 
Totaal 351 100 345 100 362 100 391 100 
Bron: CFCE. 
In de periode 1982-1986 zijn de importprijzen van groenteconserven in 
West-Duitsland zo'n 20 à 30% gedaald (tabel 5.14). België levert de goed-
koopste produkten. Men is gemiddeld 5% goedkoper dan Nederland en 30% 
goedkoper dan Frankrijk. Het feit dat Frankrijk ondanks deze hoge prijzen 
toch een vrij groot importaandeel heeft weten te behouden, duidt op een 
goed imago van de Franse produkten bij hun oosterburen (tabel 5.15). 
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Tabel 5.15 Importaandeel van Frankrijk in West-Duitsland, in % 






















Bron: Eurostat met behulp van EXMIS. 
5.2.3 De consumptie van groenteconserven in Frankrijk 
In tabel 5.16 staat de consumptie van doperwten en sperziebonen in 
Frankrijk weergegeven. 
De totale marktgrootte is In de periode 1981-1985 ieder jaar toegeno-
men. Dit komt vooral door de groep "overige groenten". De consumptie van 
doperwten heeft in 1983 zijn hoogtepunt bereikt en is in 1986 maar liefst 
10% afgenomen. De consumptie van sperziebonen is na het dieptepunt in 1984 
weer toegenomen, mogelijk als gevolg van de introductie van de extra filne 



































- niet bekend. 
Bron: CFC 
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soorten. De consumptie van de overige groenten kan niet per produkt bere-
kend worden, omdat er geen gegevens over import, export en voorraadveran-
deringen van deze produkten voorhanden zijn. Wel zijn er gegevens van een 
marktonderzoek in hypermarkten, supermarkten en superettes. Dit markton-
derzoek wordt uitgevoerd door het Franse bureau "Intercor", in opdracht 
van UNILEC. In tabel 5.17 zijn de gegevens van twee, elkaar gedeeltelijk 
overlappende periodes opgenomen. 
Tabel 5.17 Verkopen groenteconserven in grootwinkelbedrijven, verande-
ringen in 2 









































































(extra fijn +17,8) 
+5,4 
(salades + 72,8) 
+ 1,0 
1) Marktaandeel in 1986. 
2) Aardappels in blik, vallen niet onder de noemer van dit onderzoek. In 
Frankrijk rekent men aardappelen vaak tot de conservengroenten. 
Periode 0: 1 mei 1984 tot en met 30 april 1985. 
Periode 1: 1 mei 1985 tot en met 30 april 1986. 
Periode 2: 1 januari 1985 tot en met 31 december 1985. 
Periode 3: 1 januari 1986 tot en met 31 december 1986. 
Bron: INTERCOR. 
De groep "UNILEC'-groenten laat een zeer bescheiden groei zien. Sper-
ziebonen, macédoine en doperwten en wortelen nemen hierin het meeste toe, 
terwijl de consumptie van selderie, schorseneren en spinazie behoorlijk 
afnemen. De groep "overige produkten" neemt wel nog behoorlijk toe. De 
groeiers hierin zijn mais en de groenteroengsels. 
Dit INTERCOR marktonderzoek bevat nog enkele interessante gegevens 
ten aanzien van: 
1. De gemiddelde schaplengte. 
De gemiddelde schaplengte van groenteconserven in 1986 is in het 
onderstaand overzicht gegeven. 
Hypermarkt Supermarkt 
8 UNILEC produkten 38,50 m (+0,32) 1) 8,50 m (+2,42) 
Overige produkten 9,20 ro (+14,32) 1,80 m (+4,02) 
Totaal 47,70 m (+2,82) 10,30 m (+4,02) 
1) tussen haakjes staat de groei ten opzichte van 1985. 
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De groep "overige produkten" krijgt meer schapruimte als gevolg van 
de omzetstijging. Opvallend is dat de 8 UNILEC produkten een veel grotere 
toename laten zien bij de supermarkten dan bij de hypermarkten. 
2. De assortimentsgrootte. 
De assortimentsgrootte van groenteconserven in 1986 is in het onder-
staand overzicht beschreven. Men telt hierbij het aantal verschillen-
de produkten (verpakking, merk, inhoud) bij elkaar op. Tussen haakjes 
is weer de toename ten opzichte van 1985 gegeven. 
Hypermarkt Supermarkt 
8 UNILEC produkten 87 (+4,8%) 72 (+1,4%) 
Overige produkten 28 (+33%) 19 (+19%) 
Totaal 115 (+11%) 91 (+6,0%) 
Als men het verschil in schaplengte in ogenschouw neemt, dan is het 
verschil in assortimentsgrootte hierbij vergeleken relatief klein. Het 
grotere assortiment van de hypermarkt komt vooral tot uiting bij de groep 
"overige produkten". Het gemiddeld aantal merken in een hypermarkt was in 
1985 20,9, in een supermarkt 19,8 en in een superette 16,4. 
3. de omzet. 
De omzet per meter schaplengte en per maand was in 1985 als volgt: 
In ffr. Hypermarkt Supermarkt Superette 
8 UNILEC produkten 4.362 1.291 640 
Overige produkten 5.086 1.492 691 
Hypermarkten hebben een veel grotere omzetsnelheid dan de twee ove-
rige winkelsoorten. De "overige produkten" hebben een hogere omzet per 
meter dan de UNILEC produkten. 
In tabel 5.18 is het prijsverloop van enkele groenteconserven in de 
detailhandel weergegeven. De meeste produkten zijn tot 1985 in prijs ge-
stegen, waarna een daling is ingetreden. 
Tabel 5.18 Prijsverloop (in ffr) van groenteconserven 
1980 1981 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1) 
Doperwten extra fijn, blik, 
560 g. bruto: 5,07 5,76 6,54 6,66 7,11 7,24 7,21 6,97 
Doperwten zeer fijn, blik, 
270 g. bruto: 2,44 2,87 3,18 3,30 3,54 3,57 3,59 3,45 
Sperziebonen extra fijn, blik, 
460 g. bruto: 10,01 11,43 13,20 14,12 15,49 17,29 17,13 16,55 
Sperziebonen zeer fijn, blik, 
460 g. bruto: 5,74 6,51 7,14 7,14 7,35 7,58 7,68 7,32 
1) eerste 8 maanden 1987. 
Bron: INSEE. 
De groenteconserven met nationale merken doen veel moeite om hun pro-
dukten aan het alledaagse imago te onttrekken. Enkele vormen van produkt-
ontwikkeling zijn: 
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a. de extra fijne soorten. 
Bij de doperwten, sperziebonen en flageolets heeft een duidelijke 
verschuiving van de consumptie naar de extra fijne soorten plaats-
gevonden. Bij de sperziebonen hebben de hybride rassen deze ontwikke-
ling ondersteund; 
b. de mengsels« 
Zowel de klassieke mengsels (13,8% groei in 1986) als de salades zijn 
Cassegrain en Bonduelle de toonaangevende 'merken. Deze salades worden 
verpakt in luxe uitgevoerde blikken met een hoog kwaliteitsimago; 
c. suikermais. 
Sulkermais is een produkt dat sinds tien jaar op de Franse markt aan-
wezig is. Het is in deze tien jaar tijd zeer snel gegroeid. De groei-
cijfers van de laatste 3 jaren waren 16%, 25% en 5%. Men heeft boven-
dien de markt een nieuwe stimulans gegeven met de zogenaamde "mais 
blanc", die nog fijner is en zoeter smaakt dan suikermais. De meest 
verkochte merken zijn Géant Vert en Bonduelle; 
d. bewerkte groenten. 
De drie grote merken (Cassegrain, d'Aucy en Bonduelle) zijn allen ac-
tief in het marktsegment van de bewerkte groenten. Het basisrecept is 
een mengsel van enkele soorten (vooral doperwten, sperziebonen en 
flageolets). Door middel van toevoegingen (saus, champignons of stuk-
jes spek) en een luxe verpakking (andere blikvorm) geeft men dit pro-
dukt een hoog kwaliteitsimago. Cassegrain geeft de verschillende 
soorten bewerkte groenten bovendien een tweede merknaam: Jockey Club. 
e. de verpakkingen. 
Men probeert op allerlei manieren de verpakkingen te laten afwijken 
van de gewone standaardblikken. Andere vormen, trekopeningen, alumi-
nium als verpakkingsmateriaal en het wit verven van de binnenkant 
zijn ontwikkelingen op dit gebied. In tabel 5.19 is de verdeling van 
de verschillende blikformaten weergegeven. De kwart en halve liter 
blikken nemen toe in aantal, ten koste van de grotere verpakkingen. 
Het aandeel van glas is zeer klein. Groenteconserven verpakt in glas 
hebben een hoog kwaliteitsimago en zijn meestal zo'n 30% duurder dan 
blikgroenten. 
De drie grote merken zijn veelvuldig in de publiciteit. Hun reclame-
boodschappen benadrukken vooral de kwaliteit (Cassegrain, d'Aucy) en 
de innovatiegerichtheid (Bonduelle). De gebruikte media zijn televi-
sie en de gedrukte pers. 







































5.3 Enkele agribusiness-complexen 
In de figuren 5.5 en 5.6 zijn twee agribusiness-complexen per produkt 
weergegeven. In de voorafgaande hoofdstukken zijn de groenteconserven-
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industrie en de diepvriesindustrie vaak apart behandeld. Het uitgangsmate-
riaal, de verse groenten, is voor beide industrieën echter hetzelfde. Bij 
doperwten gaat 84Î van de grondstoffen naar de conservenindustrie en 16ï 
naar de diepvriesindustrie. Bij sperziebonen is deze verdeling 76% conser-
ven en 24% diepvries. De diepvriesindustrie gebruikt voor 1 kilogram ver-
werkt produkt 1,1 kilogram vers produkt. De conservenindustrie gebruikt 
voor 1 kilogram verwerkt produkt slechts 545 gram vers produkt. Dit komt 
tot uiting in de hoeveelheden verwerkt produkt die de industrieën voort-
brengen. Bij doperwten is het vergelijken van hoeveelheden gereed produkt 
moeilijk, omdat men doperwten veelal in mengsels verwerkt. Een gedeelte 
van de grondstoffen wordt verwerkt tot "congelé" diepvriesgroenten, die 
andermaal als grondstof dienen voor de verwerkende industrie. Bij diep-
vriesgroenten is de import van gereed produkt relatief groter dan bij con-
servengroenten. Een groot gedeelte van de distributieketen is hier samen-
gevat in het blok "handel". Dit gedeelte is reeds uitvoeriger behandeld in 
de paragrafen 5.1 en 5.2. De laatste twee blokken zijn de consumptie en de 
export. Bij sperziebonen gaat 20% naar het buitenland. Bij doperwten is de 
afhankelijkheid van de export groter, 30Ï van de conserven en 40X van de 
diepvries wordt buiten Frankrijk afgezet. Vergelijkt men de exportpercen-
tages met de importpercentages dan blijkt dat alleen diepvries-sperzie-
bonen netto geïmporteerd worden. 
In figuur 5.7 is de gehele groenteverwerkende industrie als agri-
business-complex weergegeven. Van de totale primaire produktie gaat 70S 
naar de conservenindustrie en 30% naar de diepvriesindustrie. Bij de diep-
vriesgroenten is de import de helft van de eigen produktie. Dit leidt tot 
een importoverschot van 171 van de totale consumptie. Bij de groentecon-
serven is men netto-exporteur. Het exportoverschot bedraagt 12% van de 
totale produktie. 
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Figuur 5.7 Agribusiness-complex verwerkte groenten 
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In dit hoofdstuk wordt eerst de rol van Frankrijk in de Westeuropese 
groenteverwerkende industrie bekeken. Daarna wordt op een systematische 
manier de strategische positie van de Franse groenteverwerkende industrie 
geanalyseerd. Dit mondt tenslotte uit in de sterke en zwake punten van 
deze industrie. 
6.1 De groenteverwerkende industrie in West-Europa 
De groenteconservenindustrie wordt in het algemeen gekenmerkt door 
een lage winstgevendheid. Nu de markt voor groenteconserven de laatste 
jaren verzadigingsverschijnselen vertoont en er een overcapaciteit ont-
staat, lijkt de situatie nog moeilijker te worden. 
De diepvriesgroente-industrie heeft minder te leiden onder de lage 
winsten. Bovendien heeft de markt voor diepvriesgroenten het afgelopen de-
cennium een sterke groei vertoond. Ook hier lijkt het einde van de groei 
echter zo langzamerhand in zicht te komen. 
België en Nederland zijn beide grote producenten van groenteconserven 
met een kleine thuismarkt. Frankrijk is een nog veel grotere producent met 
een erg grote thuismarkt. West-Duitsland is een kleine producent met een 
erg grote thuismarkt. Het logische gevolg van het voorgaande is dat zowel 
België als ook Nederland en Frankrijk hun overschotten op de Westduitse 
markt proberen af te zetten. België en Nederland concurreren vooral op 
grond van hun lage prijzen, terwijl Frankrijk een erg sterk kwaliteits-
imago heeft (Bonduelle). België en Nederland exporteren bovendien kleine 
hoeveelheden goedkope produkten naar Frankrijk. Frankrijk daarentegen 
heeft in België en Nederland een aanzienlijk marktaandeel met een merk-
produkt (Bonduelle). 
Wat diepvriesgroenten betreft ligt de situatie iets anders. Frankrijk 
is weliswaar een grote producent, maar men heeft de sterke groei van de 
eigen consumptie niet kunnen bijhouden. Men importeert ongeveer 35% van de 
eigen consumptie. Nederland en België zijn netto-exporteurs. Vooral België 
is in de sterke groei van de diepvriesgroenteconsumptie meegegaan. Men 
exporteert grote hoeveelheden goedkope produkten naar West-Duitsland en 
Frankrijk. West-Duitsland is weer een grote netto-importeur. Men ontvangt 
vooral produkten uit Nederland, België en Frankrijk. 
De markt voor groenteconserven is veranderd van een vraagmarkt in een 
aanbodmarkt. Het lijkt erop dat dit ook over enkele jaren met de markt 
voor diepvriesgroenten gaat gebeuren. Bovendien verwacht men de komende 
jaren een toenemende concentratie van de distributie en wijzigingen in het 
consumptiepatroon, zoals een toenemend gebruik van maaltijden buitenshuis 
en een toename van het aantal kleine huishoudingen. De uitgaven aan voe-
dingsmiddelen zullen meer worden gericht op kwaliteit dan op kwantiteit. 
Bedrijven zullen hun strategie hieraan moeten aanpassen. Een bedrijf als 
Bonduelle probeert op alle markten aanwezig te zijn met een groot assorti-
ment. Nederlandse bedrijven zijn te klein om een dergelijke strategie te 
volgen, tenzij er een grote concentratie zou plaatsvinden. Door concentra-
tie van de activiteiten op bepaalde markten met een voldoende diep assor-
timent moeten deze bedrijven echter in staat zijn om te overleven. Dit 
assortiment moet voldoende groot zijn om interessant te zijn voor de 
afnemers. Bovendien is Nederland ondanks de kleinere schaal in staat om 
produkten met een hoge kwaliteit/prijs verhouding te leveren, vanwege de 
lage grondstofkosten. Glas kan als verpakking hierbij een goede dienst 
leveren, omdat de kwaliteit hierin direct zichtbaar is. Het voeren van een 
merkartikel zal ook steeds belangrijker worden, om tegenstand te kunnen 
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bieden aan de grote concentratie in het distributieapparaat. Frankrijk 
heeft deze merknaam reeds op buitenlandse markten (Bonduelle), dit is een 
voordeel ten opzichte van België en Nederland. 
Een andere manier om aan de marktverzadiging van de Westeuropese 
landen het hoofd te bieden is de export naar verder weg gelegen markten. 
Vanwege de lage marges en de hogere transportkosten zal het niet gemakke-
lijk zijn om zulke markten te betreden. Bonduelle is zijn concurrenten op 
dit gebied reeds voorafgegaan, door zich te vestigen in Italië en Spanje. 
Dit geeft aan dat deze markten perspectieven kunnen bieden. Een marktstu-
die zou dit kunnen uitwijzen. 
6.2 Structurele analyse van de Franse groenteverwerkende industrie 
6.2.1 Inleiding 
In deze paragraaf wordt de Franse groenteverwerkende industrie 
geanalyseerd met behulp van de "vijf fundamentele krachten van Porter." 
Deze vijf krachten zijn: 
1. rivaliteit tussen bestaande bedrijven; 
2. bedreiging van substitutieprodukten; 
3. bedreiging van nieuwe concurrenten; 
4. onderhandelingsmacht van toeleveranciers; 
5. onderhandelingsmacht van afnemers. 
6.2.2 De Franse groenteconserven-industrie 
De vijf krachten zullen één voor één behandeld worden. 
1. De rivaliteit tussen bestaande bedrijven. 
Deze rivaliteit is erg groot, als gevolg van: 
het grote aantal bedrijven; 
het ontbreken van een dominante marktleider; 
de stagnatie van de marktgroei, waardoor overcapaciteit is ontstaan; 
de hoge voorraadkosten en de hoge vaste kosten, die overproduktie (en 
lage prijzen) veroorzaken; 
het ontbreken van produktdifferentiatie; slechts drie bedrijven voe-
ren een nationaal bekend merk met een diep assortiment. 
2. De bedreiging van substitutieprodukten 
De Franse consument is meer gericht op conservengroenten dan de 
Nederlandse, die meer gericht is op verse produkten. Een Fransman consu-
meert gemiddeld 15 kg groenteconserven per jaar, tegenover een Nederlander 
slechts 12 kg. Mogelijke oorzaak is de door UNILEC gevoerde collectieve 
reclame van de Franse bedrijven. Deze is sinds kort echter sterk geredu-
ceerd. De sterke groei van de diepvriesgroenten is ongetwijfeld een mede-
oorzaak van het stagneren van de consumptie van groenteconserven in Frank-
rijk. 
3. De bedreiging van nieuwe concurrenten 
Vanwege de lage rentabiliteit in de branche hoeft geen bedreiging van 
nieuwe bedrijven verwacht te worden. Wel is het mogelijk dat meer buiten-
landse bedrijven hun produkten op de Franse markt proberen af te zetten. 
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4. De onderhandelingsmacht met telers 
De onderhandelingsmacht van de Franse industrie met de telers is klein, 
vergeleken met Nederland. Het gevolg hiervan is dat de Franse industrie 
hogere grondstofkosten heeft dan de Nederlandse. Oorzaken van deze 
beperkte onderhandelingsmacht zijn: 
de gebondenheid van industrie en telers aan de nationale contracten-
(prijzen); 
de goede organisatie van de telers in de ANFLC en telersgroepe-
ringen; 
de inbreng van de coöperaties bij de contractbesprekingen; 
de binding van de industrie aan de afnemers bij de drie-jarige con-
tracten; 
de uitbetaling naar kwaliteit. 
Het contractsysteem in Frankrijk heeft voordelen en nadelen. Belang-
rijke voordelen zijn dat er een zo eerlijk mogelijke bepaling van de prij-
zen plaatsvindt en dat de telers er financieel belang bij hebben dat er 
kwalitatief goede Produkten worden geteeld. 
Het nadeel is echter dat er voor de industrie een stuk concurrentie-
kracht verloren gaat, als gevolg van de hoge grondsrofprijzen. 
5. De onderhandelingsmacht met de afnemers 
De onderhandelingsmacht met de afnemers is beperkt. Oorzaken hiervan 
zijn: 
de lage concentratiegraad van de industrie ten opzicht van de hoge 
concentratiegraad van de distributiebedrijven; 
de aanwezigheid van referentiecentrales bij vele inkoopcombinaties; 
het heeft de producent vaak veel geld gekost om een produkt gerefe-
reerd te krijgen, zodat hij het zich niet kan veroorloven om weer 
snel van afnemer te veranderen; 
de geringe produktdifferentiatie; 
de private-label produkten van de grootwinkelbedrijven; deze zijn 
laag geprijsd (lage winsten voor de producenten) en deze dwingen ook 
de roerkartikelenfabrikanten goedkoper te leveren. 
6.2.3 De Franse diepvriesgroente-industrie 
1. De rivaliteit tussen bestaande bedrijven. 
Deze rivaliteit is minder groot, omdat de markt voor diepvriesgroen-
ten tot voor kort sterk groeiend was. Er is hier bovendien meer sprake van 
een Frans-Belgische concurrentie, terwijl er in de groenteconservenindus-
trie een onderlinge Franse rivaliteit is. Ook is er een grotere mate van 
produktdifferentiatie, getuige de verschillende "generaties" diepvries-
groenten. 
2. De bedreiging van substitutieprodukten 
Verse groenten en groenteconserven zijn in eerste instantie substitu-
tieprodukten voor diepvriesgroenten. Verder kunnen alternatieve technolo-
gieën, zoals het verpakken met gasmengsels, in de toekomst gaan concurre-
ren met diepvriesgroenten. 
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3. De bedreiging van nieuwe concurrenten 
Het zijn in Frankrijk vooral de bestaande bedrijven die hun capaci-
teit nog uitbreiden. Dit gebeurt ook nog in België, zodat het niet onmoge-
lijk is dat er in de toekomst overcapaciteit kan ontstaan. 
4. De onderhandelingsmacht tegenover de telers 
Deze is vergelijkbaar met de onderhandelingsmacht van de groentecon-
servenfabrikanten. De nationale contractvoorwaarden zijn echter niet alge-
meen verbindend voor de diepvriesgroente-industrie. Bovendien is de grond-
stofprijs bij diepvriesgroenten minder kostenbepalend, vanwege de hogere 
toegevoegde waarde. 
5. De onderhandelingsmacht tegenover de afnemers 
Evenals de groenteconserven-industrle heeft ook de diepvriesgroente-
industrie een lage concentratiegraad ten opzichte van de distributie. De 
aanwezigheid van referentiecentrales vermindert ook hier de onderhande-
lingsmacht van de producenten. Toch zijn er enkele factoren die diepvries-
groentenproducenten, vergeleken met producenten van groenteconserven, in 
een betere onderhandelingspositie manoevreren: 
de grotere produktdifferentiatie, voornamelijk bij de grote merken. 
Enkele producenten voeren naast diepvriesgroenten nog andere diep-
vriesprodukten, waardoor hun betekenis voor de afnemer toeneemt. 
Bovendien kan dit de transportkosten voor de producent reduceren; 
het relatief lage marktaandeel van private-label produkten. Ongeveer 
drie jaar geleden zijn de eerste grootwinkelbedrijven echter met 
eigen merken op de markt gekomen. Sindsdien heeft een erg snelle op-
komst hiervan plaatsgevonden. In de toekomst is een vergroting van 
het marktaandeel van de witte merken te verwachten. Dit zal het 
marktaandeel en de winstgevendheid van de overige merken verlagen. 
6.3 Strategisch profiel van Bonduelle 
In de "methodiek" die Porter hanteert volgt na de structurele analyse 
van de bedrijfstak een analyse van alle concurrenten. Dit vereist echter 
een grote hoeveelheid informatie per bedrijf, die in dit geval niet aan-
wezig is. Vanwege de vooraanstaande positie van Bonduelle in de Franse 
groenteverwerkende-industrie zal hier worden geprobeerd om een strategisch 
profiel van deze firma te schetsen. Dit gebeurt aan de hand van de vier 





1. Huidige strategie 
De naam Bonduelle moet synoniem worden aan verwerkte groenten. Ver-
werkte groenten zijn voor Bonduelle groentenconserven, diepvriesgroenten 
of gedroogde groenten. Men wil op zoveel mogelijk markten aanwezig zijn 
met een groot produktassortlment• Per marktsegment wil men op zoveel moge-
lijk verkooppunten aanwezig zijn. Bonduelle is een familiebedrijf, meer 
dan de helft van de aandelen is in het bezit van de familie. Men wil dat 
het bedrijf eigendom van de familie blijft. 
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2. Sterke en zwakke punten (capaciteiten) 
Men is de grootste producent van verwerkte groenten in Europa. Boven-
dien heeft men in Nederland, Frankrijk, België en West-Duitsland een sterk 
merkenimago. De financiële positie van het bedrijf is minder sterk. Boven-
dien heeft men in Frankrijk te maken roet hoge grondstofkosten. 
3. Toekomstige doelen 
Men wil de grootste producent van verwerkte groenten in Europa blij-
ven. Om de verkopen uit te breiden probeert men nieuwe markten te verove-
ren. Dit leidt tot de volgende activiteiten per land: 
- Italië: Sinds eind 1986 produceert men hier gedroogde groenten voor 
de binnenlandse markt. Bovendien fungeert deze fabriek als 
distributiecentrum voor groenteconserven uit Frankrijk; 
- Spanje: Men produceert hier sinds 1987 diepvriesgroenten voor de 
binnenlandse markt. Men wil de produktiecapaciteit volledig 
gaan benutten. Een verkoopkantoor in Spanje heeft in 1987 
de verkoop van groenteconserven opgestart; 
- Frankrijk: Hier heeft men in 1987 de opslag van diepvriesgroenten uit-
besteed, om zodoende meer aandacht aan de produktie te kun-
nen besteden. Bovendien is men in samenwerking met een 
andere fabrikant overgegaan tot het produceren van private-
label groenteconserven; 
- Japan en Hier heeft men in 1986 voor het eerst een kleine 
verre oosten: hoeveelheid diepvriesgroenten verkocht. 
4. Veronderstellingen 
Men beschouwt zichzelf als de grootste Europese producent, met een 
superieure produktkwaliteit ten opzichte van Nederland en België. Men is 
zich bewust van de hoge grondstofkosten en van de opkomst van de private-
label produkten. Als antwoord hierop wil men voortdurend aandacht besteden 
aan produktinnovatie en probeert men de prijzen van de telersgroenten te 
drukken. 
Op grond van de vier componenten kan men de volgende offensieve 
acties van Bonduelle verwachten: 
voortdurende produktontwikkeling; 
grotere aandacht voor verkopen in Spanje en Italië. 
Defensieve acties betreffen vooral pogingen om de produktiekosten te 
verlagen: 
verlaging van de telersprijzen; 
uitbesteden van de opslag van diepvriesprodukten; 
het produceren van private-label groenteconserven. 
6.4 Strategische groepen 
6.4.1 Inleiding 
In deze paragraaf worden de bedrijven ingedeeld in strategische 
groepen. Tevens worden de belangrijkste verschillen tussen de strategische 
groepen beschreven. 
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.6.4.2 Strategische groepen in de groenteconserven-industrie 
In het hiernavolgende assenstelsel zijn drie strategische groepen 
binnen de groenteconserven-industrie onderscheiden. Als strategische ken-
roerken (x- en y-as) zijn genomen: de totale produktie en het percentage 
van de produktie dat onder eigen merk wordt verkocht. Deze kenmerken zijn 
gekozen omdat op grond hiervan drie duidelijk verschillende groepen onder-
nemingen ontstaan. 
Figuur 6.1 Positionering van groenteconserven-ondernemingen 
Percentage 
eigen tierk (X) 
100 
50 
50.000 100.000 150.000 200.000 250.000 
totale produktie 
(ton per jaar) 
In groep III zijn geen namen van bedrijven gegeven. Deze groep be-
staat uit een groot scala kleine bedrijfjes, die voornamelijk onder pri-
vate-labels produceren. In groep II is ook het pas opgerichte "Conserveurs 
Associés" weergegeven, alhoewel dit bedrijf waarschijnlijk nog niet volle-
dig operationeeel is. 
Groep I bevat alleen bedrijven met een grote produktie en een sterk 
eigen merk. Het is voor andere bedrijven erg moeilijk om toe te treden tot 
deze groep. Deze bedrijven hebben een relatief grote onderhandelingsmacht 
roet hun afnemers vergeleken bij de andere groepen, vanwege het imago van 
hun merken. Wat distributie betreft hanteren deze bedrijven een pull-stra-
tegie, dat wil zeggen dat men de consument (door middel van reclame en 
produktdifferentiatie) probeert te stimuleren om hun produkt te kopen. 
Door de vraag van de consument wordt de distributeur vervolgens gemoti-
veerd om het produkt in zijn assortiment op te nemen. 
In groep II bevinden zich bedrijven met een grote produktie, voorna-
melijk onder private-label. Deze bedrijven hebben een minder hoge toetre-
dingsdrempel dan bedrijven uit groep I, vanwege het ontbreken van een 
sterk eigen merk. De nadruk ligt bij deze groepen op het produceren tegen 
lage kosten. Bij de distributie volgt men een push-strategie. Hoofdzaak is 
dat men distributeurs vindt die de produkten willen afnemen. Dit reduceert 
de onderhandelingsmacht met de afnemers en het heeft tot gevolg dat er een 
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zeer grote concurrentie is tussen de bedrijven binnen deze groep. Groep 
III heeft dezelfde eigenschappen als groep II, roet «Is enig nadeel de 
kleinere schaal waarop men produceert. 
6.4.3 Strategische groepen in de diepvriesgroente-industrie 
Het eerste strategische kenmerk is de verkochte hoeveelheid. Het 
tweede is het quotiënt van de verkopen onder eigen merk en de totale pro-
duktie. Op grond van deze kenmerken zijn er vier groepen te onderscheiden. 
Figuur 6.2 Positionering van diepvriesgroente-ondernemingen 
Totalt verkopen 
s ton per jaar 
loo.ooo r 
50.000 -
verkopen eigen aerk/ 
totale produkti* 
Groep I bestaat alleen uit Bonduelle. Bonduelle heeft een zeer grote 
produktie, die men volledig onder eigen merknaam verkoopt. Wat verkoop-
strategie betreft komt Bonduelle het meest overeen met de bedrijven uit 
groep II. Deze hanteren ook een pull-strategie met een nationaal bekend 
merk. Dit geeft deze twee groepen een relatief grote onderhandelingsmacht 
met hun afnemers, vergeleken met groep III. Groep II bestaat uit distribu-
teurs, die hun produktie uitbesteden aan andere firma's, vooral uit groep 
III. Naast diepvriesgroenten verkopen deze firma's ook andere diepvries-
produkten. Tussen groep II en groep III bestaat dus een minder hevige con-
currentie. De ondernemingen van groep III produceren alle gedeeltelijk 
voor anderen en gedeeltelijk onder eigen merk (behalve SIALE). Groep IV 
bestaat uit kleine bedrijfjes die voornamelijk voor grootwinkelbedrijven 
en in mindere mate voor de bedrjven uit groep II produceren. 
6.5 Sterke en zwakke punten van de Franse groenteverwerkende industrie 
6.5.1 De groenteconserven-industrie 
Sterke punten: 
thuismarkt is relatief groot ten opzichte van de export; 
een langzaam groeiende concentratie van de bedrijven; 
een sterk merkenimago in het buitenland. 
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Zwakke punten: 
een stagnerende thuismarkt; 
hoge grondstofprijzen; 
een machtig distributie-apparaat; 
dalende verkoopprijzen; 
grote onderlinge concurrentie. 
6.5.2 De diepvriesgroente-industrie 
Sterke punten: 
grote mate van produktdifferentiatie; 
een distributiekanaal dat is gespecialiseerd in diepvriesprodukten. 
Zwakke punten: 
een thuismarkt die na een sterke groei de afgelopen jaren lijkt te 
gaan stagneren; 
hoge grondstofprijzen; 




1) UNILEC: rapport économique 1986 
2) ANPLC: Assemblée Generale du 5 roars 1987 
Assemblée Generale de 27 février 1986 
3) UNILEC: Rapport d'activité 1985 
Rapport d'activité 1986 
4) Tijdschrift: UNILEC INFORMATIONS 
gebruikte nummers: maart 1986 t/m juli 1987 
nö spécial mei 1986 
nö spécial maart 1984 
5) Kwantitatieve informatie 1977-1978 t/m 1987-1988, PAGV-uitgave 
6) UNILEC: Contrat de culture de pois 1987-1988-1989 
Contrat de culture de haricots verts récoltés machine 1987 
7) Markt-info PGF nr 100, 6 juli 1987: De Franse groenteconserven-
industrie in 1986 
8) Confédération Française de la Conserve (CFC): Service de statistiques 
et d'études économiques 
9) Vereniging van de Nederlandse Groenten- en Fruitververkende Industrie 
(VIGEF): Jaarverslag 1985-1986 
10) I.N.S.E.E.: Indice de prix mensuel 
11) SCEES: Service central des enquêtes et études statistiques: 
Enquêtes annuelle d'entreprise 1985 industries agricoles et alimen-
taires. Résultats sectoriels et régionaux 
12) APRIA: Groupes de sociétés de l'industrie alimentaire française 
(1985) 
13) DAFSA: Collection des "Analyses de secteurs", Les surgelés: produc-
tion et distribution 
14) Markt info PGF: nr 40, 13 maart 1986: De Europese markt van 
diepgevroren groenten 
15) FICUR: Rapport statistique annuel 1986 
16) UNILEC: Contrat de culture de haricots verts récoltés machine 
destinés à la transformation. Campagne 1987 
17) UNILEC: Contrat triennal de culture de pois destinés à la transfor-
mation Campagnes 1987-1988-1989 
18) Bonduelle: Assemblée Générale Ordinaire Du 19 Juin 1987 
19) Grand Froid nô 11 1986 
nö 7 1985 
nö 7 1986 
De nouveaux moyens pour d'Aucy 
Loudéac, une réalisation exemplaire 
Le leader au crible 
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20) Compagnie Saupiquet: Assemblée Générale ordinaire 16 juni 1987 
21) Kamer van koophandel Parijs: De diepvriesmarkt in Frankrijk, 1987 
22) Grand Froid: nö 7, januari 1986: Les légumes surgelés 
23) Libre Service Actuel: nö 1055 januari 1987: Grand Froid: un ton 
au-dessus 
24) Onbekende auteur: Organisatie Franse conserven-industrie 1985 
De volgende instanties in Frankrijk hebben nuttige informatie 
verschaft over de groenteverwerkende industrie: 
- UNILEC Service économique: persoonlijk gesprek met 
Mme. Voison 
Bibliotheek 
- Ministère de 1'agriculture: Persoonlijk gesprek met M. Cornuau 
- CTIFL: Bibliotheek 
- Centre Francais du Commerce 
Exterieur: Persoonlijk gesprek met M. Delossie 
- CFC: Gesprek met M. Mulot 
service statistique 
- FICUR: Documentatie-afdeling 
- FNCC: Gesprek roet M. Dupin 
- Monoprix (supermarktketen): Gesprek met M. Menville (inkoper groentecon-
serven) 
- Bonduelle: M. Belaige (verkoper): telefonisch gesprek 
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Bijlage I De teelt van de afzonderlijke produkten per regio 
Figuur B.1 
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Bijlage II Evolutie van de referentie-index in de seizoenen 1985 en 1986 
Deze index geeft aan of de prijs van een bepaald conservengewas zou moeten 
stijgen (positief) of dalen (negatief) om de teelt van het gewas net zo 
aantrekkelijk te houden voor de teler. De berekening gebeurt op basis van de 
volgende vijf factoren: 
I PINEA (Produit Industriel Nécessaire à l'Agriculture). 
Deze waarde geeft dus de behoefte van de industrie aan agrarische 
grondstoffen weer. 
II SMIC (Salaire Minimum Interprofessionel de Croissance). 
Waarde- en welvaartsvast minimumloon. 
III Zaaizaadprijs. 
IV Oogstkosten. 
V Prijs van substitutieprodukten. 






( 2 ) 
Uit al deze prijsveranderingen wordt een gewogen gemiddelde bepaald. 
Vervolgens wordt uit de factoren I tot en met V weer een gewogen gemiddelde 
bepaald. Dit is de referentie-index. Hieronder staat de evolutie van de 
referentie-index van 1984 tot en met 1986 gegeven, met ernaast het werkelijke 
prij sverloop. 
Referent ie-index 
84/85 85/86 84-86 
2 verandering van de door de 




+2,111 +0,502 +2,611 
+2,532 +0,472 +3,002 





Vergelijking van de werkelijke prijsverandering met de referentie-index 
toont aan dat de teelt van doperwten duidelijk minder aantrekkelijk is geworden 
voor de telers, evenals de teelt van flageolets. De teelt van sperziebonen 
daarentegen is iets aantrekkelijker geworden. 
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Compagnie Saupiquet en Bonduelle SA zijn beide het in Frankrijk gevestigde deel 
van de firma. Groupe Bonduelle en Groupe Saupiquet omvatten de gehele onder-
neming. 
Bron: Jaarverlagen 1986. 
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Winst- en verliesrekening: 





- verkoop van produkten van derden - 23,7 
- verkoop van eigen produkten - 76,7 
Overige baten 
Totale baten 100 100 
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1.683 mrd. 2.037 mrd. 
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